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Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Beras 
Kepala di Kota Pinrang 







Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh bauran pemasaran 
terhadap proses keputusan pembelian produk beras kepala di Kota Pinrang. Sampel 
dari penelitian ini terdiri dari 75 responden dengan menggunakan metode accidental 
sampling. Untuk mengelola data ini, analisis regresi linear berganda dengan 
menggunakan uji F dan uji T. Penelitian ini menemukan bahwa produk (beras), 
harga, saluran distribusi dan promosi secara serempak berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan 
Padi Pinrang di Kota Pinrang yang ditunjukkan dengan uji F. Peneilitian ini juga 
menunjukkan bahwa produk beras adalah variable yang dominan yang 
menyebabkan konsumen membeli beras kepala di Kota Pinrang sebagaimana 
ditunjukkan dengan uji T. Menariknya, penelitian ini menemukan bahwa nilai 
Adjusted R Square sebesar 0,939. Angka ini menunjukkan bahwa 93,9% keputusan 
pembelian beras kepala di Kota Pinrang di pengaruhi oleh bauran pemasran. 
Adapun sisanya sebesar 6,1% dipengaruhi oleh variable-variable lain yang tidak 
diteliti dalam penelitian ini. 
  
Kata kunci: Bauraan Pemasaran, Keputusan Pembelian Konsumen 
  
This research aims to analysis the influence of marketing mixes on decisions to 
purchase rice in Pinrang City. Samples of research are 75 participants determined 
by accidental sampling method. To examine the data, multiple linear regression 
based on the F test and the T test is used. The research suggests that product, 
ix 
 
price, distribution channel, and promotion simultaneously influence decisions to 
purchase rice in Pinrang City as shown by the F test. Another finding is that the 
research indicates that product is the most dominant variable that leads customers to 
buy rice in Pinrang City. Interetingly, the research found that the value of Adjusted R 
Square is 93,9%. This value means that the rice purchase decision in Pinrang City is 
influenced by marketing mix. However, the rest of 6,1% for decisions to purchase 
rice is influenced by other variables that are not examined in this research. 
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1.1 Latar Belakang 
 Indonesia sebagai negara berkembang dengan tingkat pertumbuhan 
penduduk keempat terbesar didunia memiliki persoalan tersendiri. Persoalan 
tersebut berkaitan dengan penyediaan bahan pangan masyarakatnya. Kebutuhan 
bahan pangan merupakan kebutuhan strategis karena menyangkut kebutuhan dasar 
manusia. Oleh karena itu, bahan pangan dapat dianggap sebagai komoditas 
ekonomis, sosial politik, dan pertahanan keamanan di Indonesia. 
Beberapa tahun terakhir ini, isu kebutuhan pangan menjadi masalah nasional 
yang dapat mengganggu kedaulatan nasional. Pada umunya, isu ini sudah 
didiskusikan di tingkat pemerintahan, namun belum ada langka-langka kongret dan 
efiektif yang dihasilkan untuk mengatasi masalah ini. Akibatnya, Indonesia harus 
mengimpor kebutuhan pangannya setiap tahun. Dampak aktivitas dari kegiatan 
impor ini adalah terjadinya penurunan pendapatan petani.  
Menyikapi fenomena terakhir tentang pangan menyadarkan kita bahwa 
ancaman krisis pangan dan kedaulatan nasional dapat terjadi kapan saja. Isu 
tentang ketahanan pangan sudah cukup lama dibahas, namun hingga saai ini belum 
terlihat langkah-langkah yang kongkret serta efektif. Fenomena yang terjadi malah 
Indonesia semakin tergantung dengan impor bahan pangan serta kebijakan-











itu sendiri, seperti membebaskan bea masuk untuk impor gandum dan kedelai. 
Begitu pula dari sektor produksi terlihat lahan pertanian semakin sempit karena 
konversi lahan untuk kegiatan non pertanian, dan pengembangan teknologi (seperti 
rekayasa genetika untuk menghasilkan bibit unggul) dan teknik pertanian yang 
ramah lingkungan tidak berkembang di tingkat local dan masih dikuasai oleh 
perusahaan-perusahaan multi nasional. Lebih jauh, krisis pangan tidak saja soal 
kelangkaan dan masalah bahan pangan, tetapi juga masalah ketergantungan petani 
terhadap benih-benih produksi perusahaan multinasional tersebut, yang cenderung 
mematikan varietas lokal. Struktur pelaku pertanian di Indonesia sangat tidak 
seimbang, dimana pasar input mulai dikuasai oleh perusahaan-perusahaan 
multinasional dengan skala yang sangat besar, sementara pelaku pertanian yang 
umumnya merupakan skala kecil hanya menjadi objek/penggujna dari produk-
produk tersebut. Selain itu, masuknya investor-invesor besar hanya menyebabkan 
ekonomi timpang karena terjadi transfer surplus dari petani kepada perusahaan-
perusahaan besar tersebut. 
 Sebagai kebutuhan dasar manusia, pemenuhan pangan dalam jumlah dan 
mutu yang cukup menjadi hak asasi setiap rakyat Indonesia dalam mewujudkan 
sumberdaya manusia yang berkualitas untuk melaksanakan pembangunan nasional. 
Dengan pemahaman diatas, maka kondisi krisis pangan ditandai dengan tidak 
berhasil dipenuhinya kebutuhan pangan pada tingkat individu yang tentu saja akan 
bermuara pada tingkat masyarakat dan Negara. Jika mengacu kepada terminology 
ketahanan pangan, hal ini ditandai dengan tidak tersedianya pangan secara cukup. 
Ketahanan pangan adalah suatu kondisi dimana terpenuhinya pangan bagi rumah 




maupun mutunya, aman, merata dan terjangkau (Kantor Menteri Urusan Pangan, 
1996). Atau dengan kata lain bahwa ketahanan pangan dari suatu wilayah akan 
dipengaruhi oleh berbagai factor, antara lain: produksi pangan, daya beli masyarakat 
dan pola konsumsi pangan masyarakat pada wilayah tersebut. 
 Estimasi kebutuhan pangan ideal yang harus disediakan dan dikonsumsi 
masyarakat untuk mencapai gizi seimbang dapat diproyeksikan dengan pendekatan 
interpolasi linier untuk mencapai Skor PPH 100 pada tahun 2020. Penetapan angka 
2020 merupakan kesepakatan yang diambil dan didasarkan atas pertimbangan 
bahwa setelah mencapai MDGs (Millenium Development Goals) tahun 2015 
(menurunkan kelaparan sampai setengahnya). Proyeksi konsumsi dan penyediaan 
pangan di Indonesia dengan mengacu PPH pada tahun 2020 menempatkan beras 
sebagai komoditas pangan dengan konsumsi dan penyediaan pangan terbesar, 
yaitu konsumsi sebesar 21.728 dan penyediaannya sebesar 23.901 (Institut 
Pertanian Bogor, 2008). 
 Besarnya tingkat konsumsi dan penyediaan beras disebabkan karena beras 
merupakan bahan pangan pokok bagi sebagian besar penduduk Indonesia, 
termasuk Kota Pinrang. Kota Pinrang merupakan daerah di Sulawesi Selatan yang 
membutuhkan persediaan bahan pangan terutama beras cukup tinggi. Jumlah 
penduduk Kota Pinrang tahun 2005 mencapai 1.198.251 jiwa dan sebagian besar 
beras tersebut didatangkan dari luar Kota Pinrang. Jumlah penduduk di Kota 
Pinrang meningkat setiap tahun, diiringi dengan peningkatan pendapatan per kapita. 
Demikian pula harga beras selalu terjadi kenaikan harga dari tahun ke tahun. 
Keragaman jumlah penduduk, pendapatan per kapita dan harga beras rata-rata di 




Tabel 1. Data Jumlah Penduduk, Pendapatan per Kapita dan Harga Beras di Kota 
Pinrang Tahun 2010-2014 






1. 2005 1.198.251 13.096.577 2840 
2. 2006 1.216.746 14.846.982 3402 
3. 2007 1.235.239 16.874.656 4294 
4. 2008 1.253.656 20.793.760 4309 
5. 2009 1.271.870 24.580.855 4631 
   Sumber : BPS Kota Pinrang Tahun 2015 
 Beras termasuk salah satu pangan pokok yang mempunyai susunan zat 
makanan agak lengkap. Disamping banyak mengandung karbohidrat dan protein, 
beras juga tinggi asam amino thiaminenya, kecuali tryptophane (Erwidodo, et.al, 
1996). Beras sebagai komoditas pangan pokok dikonsumsi oleh sebagian besar 
masyarakat. Bahkan preferensi masyarakat terhadap beras semakin besar. 
Berdasarkan data Susenas 1990-1999, tingkat partisipasi konsumsi beras di setiap 
provinsi maupun tingkatan pendapatan mencapai sekitar 97-100%. Ini artinya hanya 
sekitar 3% rumah tangga yang tidak mengkonsumsi beras sebagai pangan pokok 
terutama pangan pokok tunggal. Tingkat partisipasi konsumsi beras yang lebih kecil 
90% hanya ditemukan dipedesaan Papua. Sebagai gambaran, tingkat konsumsi 
beras rata-rata di kota tahun 1999 adalah 96,0 kg per kapita/tahun dan di desa 




 Penciptaan nilai tambah agribisnis beras dapat dilakukan dengan penciptaan 
bentuk beras salah satunya adalah dengan mengubah bentuk input usaha tani 
menjadi gabah dan selanjutnya mengubah gabah menjadi beras melalui proses 
penggilingan. Besar kecilnya nilai tambah yang tercipta dari perubahan bentuk 
tersebut tergantung pada teknologi yang digunakan, efisiensi proses perubahan 
bentuk serta efektivitas pencapaian produksi (Gumbira, 2002) 
 Salah satu cara untuk mengetahui perkembangan pemasaran beras kepala 
adalah dengan mengetahui besarnya permintaan beras kepala oleh konsumen. 
Permintaan diartikan sebagai jumlah barang dan jasa yang dibutuhkan oleh 
konsumen, dimana dengan bertambahnya jumlah penduduk maka akan semakin 
besar jumlah barang dan jasa yang diminta (Sudarsono, 1983). Fungsi permintaan 
konsumen terhadap suatu komoditas diperoleh dengan maksimisasi kepuasan. 
Menurut Sudarman (1986), ada 4 faktor yang mempengaruhi fungsi permintaan 
individual terhadap permintaan komoditi tertentu yaitu : (1) harga komoditi tsb, (2) 
penghasilan konsumen, (3) selera (taste) dan (4)  harga barang-barang lain yang 
ada kaitannya dengan penggunaan. Untuk mewujudkan produk berdaya tarik bagi 
konsumen maka harus dilakukan penelitian/riset pasar yang dapat menghasilkan 
fakta dan informasi yang dapat menggambarkan secara bulat tentang produknya 
(Kartasapoetra et.al, 1985). Riset pasar akan mendapat gambaran tentang jenis 
produk yang harus dipasarkan dan kemampuan untuk menghasilkan produk 
tersebut. Menurut Austin (1992), peluang pasar dapat dilakukan dengan prediksi 
segmen pasar yang menjadi target pembeli dari produk yang dihasilkan. 
 Banyaknya jenis beras yang ada di pasaran mengakibatkan harga dari setiap 




dalam meningkatkan nilai jual, sehingga kualitas dan mutu dapat diperbaiki. 
Tuntutan terhadap kualitas beras semakin tinggi sejalan dengan membaiknya 
pendapatan konsumen, terutama kelompok berpenghasilan menengah ke atas. 
Persentase penduduk yang pengeluaran per kapita per bulan lebih dari Rp. 
500.000,- yaitu sebesar 7,63%, merupakan kelompok konsumen potensial untuk 
beras berkualitas. Konsumen kelompok menengah ke bawah kurang memperhatikan 
mutu beras. Hal ini terlihat dari masyarakat yang mendapat bantuan beras murah 
(masyarakat miskin) untuk rumah tangga di perkotaan sebesar 28,40% dan di 
pedesaan sebesar 54,80%. Pengembangan produk dari hasil samping dan limbah 
pengolahan beras sangat prospektif dkembangkan. Dari volume produksi padi 
nasional sebesar 51,85 juta ton pada tahun 2003, akan diperoleh hasil samping 
berupa beras patah dan menir sebesar 12,30 juta ton (25%) dan limbah sekam 
sebesar 1,36 juta ton (20%). Tepung beras digunakan sebagai bahan baku bihun, 
kerupuk dan aneka produk makanan. Penggunaan sekam umumnya untuk bahan 
bakar bata, campuran pembuatan bata, genteng, grabah dan media tumbuh. 
 Sebagian besar petani di Indonesia tidak melakukan penanganan pasca 
panen sendiri karena petani menjual langsung dalam bentuk gabah kering panen 
(GKP), Kondisi ini disebabkan karena belum adanya insentif yang menarik bagi 
petani untuk meningkatkan kualitas hasil panen, upah pengeringan belum seimbang 
(memadai) dibandingkan dengan harga gabah kering giling (GKG), petani perlu uang 
tunai sehingga dijual dalam bentuk gabah kering panen (GKP) dengan mutu lebih 
rendah dan kondisi kurang kondusif saat panen raya yang dimanfaatkan oleh 
pedagang pengumpul (tengkulak) gabah dengan membeli murah. Mutu beras di 




(Pengeplosan) beras, pemalsuan label kemasan tidak sesuai isinya, penyosohan 
beras mutu rendah, penyemprotan zat aromatic dan pemutih; alat penggilingan 
sudah berumur diatas 10 tahun sehingga lebih dari batas ambang ekonomi; 
parameter mutu beras dalam negeri lebih rendah disbanding parameter mutu beras 
internasional, sehingga banyak beras impor mutu rendah yang masuk. Kualitas 
beras Indonesia bervariasi, mulai dari Kelas mutu I, II, III, IV dan V. Hasil penelitian 
preferensi konsumen di pasar Jawa Barat dan DKI Jakarta tahun 2003 kerjasama 
IRRI dengan Balai Besar Litbang Pascapanen Pertanian menunjukkan bahwa rata-
rata kelas mutu beras di pasaran adalah kelas mutu III (Deptan, 2005) 
 Beras kepala diartikan sebagai beras yang terbaik (utuh). Beras kepala 
merupakan beras yang terdiri dari beras tanpa patahan, atau kadar patahan 0%. 
Untuk mendapatkan beras kualitas kepala atau patahan 0%, diperlukan proses yang 
tidak sebentar. Untuk mendapatkan kualitas beras kepala menempuh proses mulai 
pemilihan gabah, blowerisasi (menggunakan kipas), filterisasi, sampai seleksi 
manual. Sehingga sudah sepantasnyalah bila harga beras kepala di pasaran lebih 
mahal daripada beras lain. 
1.2 Perumusan Masalah 
 
 Munculnya sebagai jenis beras di pasar sangat berpengaruh terhadap 
perubahan perilaku konsumen dan selera konsumen. Hal ini tercermin dari 
banyaknya konsumen yang mencoba-coba mengkonsumsi jenis beras yang baru 




berpengaruh terhadap pembelian beras kepala dan juga mempengaruhi 
kelangsungan hidup beras tersebut. 
 Oleh Karena itu produsen perlu melakukan analisis factor-faktor yang 
mempengaruhi perilaku konsumen dalam membeli beras kepala guna memenuhi 
selera dan kebutuhan konsumen dalam jangka waktu yang panjang, sehingga 
produsen mempunyai pandangan yang lebih luas dan lebih baik dalam melayani 
kebutuhan konsumen yang sesuai dengan lingkungan dan kondisi konsumen. 
Dengan perkembangan teknologi yang semakin pesat maka perusahaan semakin 
meningkatkan produksi. Seiring hal itu berbagai cara dilakukan untuk meningkatkan 
volume penjualannya misalnya adalah mengoptimalkan bauran pemasaran, yang 
terdiri dari: produk, harga, saluran distribusi, dan promosi. Variabel-variabel itulah 
yang memprngaruhi konsumen dalam mengambil keputusan untuk membeli suatu 
produk. Oleh karena itu perusahaan harus pandai membaca sikap serta perilaku 
konsumen. 
 Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka dapat 
dirumuskan masalah penelitian sebagai berikut: 
1. Apakah variabel bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, distribusi dan 
promosi secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang bermaknsa terhadap 
proses keputusan pembelian beras kepala di Kota Pinrang? 
2.  Variabel mana yang mempunyai pengaruih dominan dalam proses keputusan 





  Tujuan penelitian ini secara umum adalah mengetahui tingkat pengambilan 
keputusan oleh konsumen dalam pembelian produk beras kepala di Kota Pinrang 
dan secara khusus, bertujuan untuk: 
1. Untuk menganalisis pengaruh bauran pemasaran terhadap proses keputusan 
pembelian produk beras kepala 
2. Untuk menganalisis variabel yang paling dominan dalam proses keputusan 
pembelian produk beras kepala. 
1.4 Manfaat Penelitian 
1. Sebagai sumber informasi bagi perusahaan mengenai strategi pemasaran yang 
sebaiknya diterapkan oleh perusahaan berdasarkan variabel yang berpengaruh 
dalam keputusan pembelian. 
2. Melalui penelitian ini, diharapkan penulis dapat memperoleh kesempatan untuk 
lebih mendalami dan memperluas pengetahuan tentang analisis bauran 
pemasaran beras kepala. 
3. Sebagai sumber referensi bagi peneliti selanjutnya yang tertarik meneliti 
permasalahan yang sama, sehingga diharapkan dapat menyempurnakan hasil 





1.5 Ruang Lingkup Penelitian  
Ruang lingkup penelitian ini di wilayah Kabupaten Pinrang, Sulawesi Selatan 
tepatnya PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang untuk melihat pengaruh 
bauran pemasaran terhadap pengaruh pembelian beras kepala. 
1.6 Sistematika Penulisan 
Skripsi ini terbagi atas enam bab dimana setiap bab terbagi atas sub-sub bab. 
BAB I : PENDAHULUAN, berisi latar belakang, perumusan maslah, tujuan 
penelitian, manfaat penelitian, ruang lingkup penelitian dan sistematika penelitian. 
BAB II : TINJAUAN PUSTAKA, berisi dasar teori yang mendukung analisis dan 
pembahasan. Dalam bab ini juga memuat hipotesis serta defines konsepsional. 
BAB III : METODE PENELITIAN, berisikan defines operasional, perincian data yang 
diperlukan, jangkauan penelitian, Teknik pengumpulan data serta alat analisis dan 
pembuktian hipotesis. 
BAB IV : GAMBARAN UMUM LOKASI berisikan informasi tentang lokasi penelitian 
dan gambaran umum perusahaan. 
BAB V :   ANALISIS ANALISIS DAN PEMBAHASAN, berisikan metode-metode 
analisis, hasil analisis data, dan interpretasi hasil data penelitian. 
BAB VI : KESIMPULAN DAN SARAN. Bab ini merupakan bagian penutup dari 
penelitian ini yang membahas keseluruhan hasil analisis dan saran-saran yang 






2.1 Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
 Mengubah perilaku konsumen tidaklah mudah, tetapi adanya rangsangan 
pemasaran (marketing stimuli) dari perusahaan melalui bauran pemasaran yang 
mencakup produk, harga, saluran distribusi dan promosi masuk ke dalam kesadaran 
konsumen, serta mempengaruhi proses keputusan pembelian konsumen. 
 Bauran pemasaran mengacu pada paduan strategi produk, distribusi, 
promosi dan penentuan harga yang bersifat unik yang dirancang untuk 
menghasilkan pertukaran yang saling memuaskan dengan pasar yang dituju 
(Cravens, 2000; Lamb dkk., 2001). Perbedaan di dalam bauran pemasaran tidak 
terjadi secara kebetulan, karena manajer pemasaran merencanakan strategi 
pemasaran untuk mendapatkan keunggulan dibandingkan dengan para pesaingnya 
dan memberikan pelayanan yang baik. Dengan mengubah unsure-unsur bauran 
pemasaran, manajer pemasaran dapat menyesuaikan dengan saran yang diberikan 
oleh konsumen. Hal ini sejalan dengan pendapat Cravens (2000) dan Walker, dkk., 
(2003) yang menjelaskan bahwa peubah bauran pemasaran (marketing mix) 






 Secara konseptual, produk adalah pemahaman subyektif dari produsen atas 
sesuatu yang dapat ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi 
melalui pemenuhan dan keinginan konsumen, sesuai dengan kompetensi dan 
kapasitas organisasi serta daya beli pasar. 
 Sebagai elemen pokok dari bauran pemasaran, produk merupakan 
kombinasi dari barang dan jasa yang ditawarkan oleh seseorang atau lembaga 
untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan pasar. Keberadaan produk dapat 
dikatakan sebagai titik sentral dari kegiatan pemasaran, karena semua kegiatan dari 
unsure-unsur marketing mix lainnya berawal dan berpatokan pada produk yang 
dihasilkan. Pengenalan secara mendalam terhadap keberdaan suatu produk yang 
dihasilkan dapat dilihat dalam bauran produk yang unsur-unsurnya terdiri dari: 
keanekaragaman atau macam-macam produk, kualitas, desain, cirri-ciri/bentuk 
produk, merek dagang, kemasan, ukuran, pelayanan, jaminan/garansi dan 
pengembalian. 
 Menurut Lamb dkk (2001), produk tidak hanya meliputi fisik, tetapi juga 
kemasan, garansi, pelayanan purna jual, merek, nama baim perusahaan dan nilai 
kepuasan. Peter dan Olson (2000), menjelaskan bahwa konsumen dapat memiliki 
tiga jenis pengetahuan tentang produk, yaitu pengetahuan tentang cirri atau 
karakteristik produk, konsekuensi atau manfaat positif menggunakan produk, dan 
nilai kepuasan produk tersebut, sedangkan Tjiptono (1999), mendefinisikan produk 






 Menurut Lamb, dkk (2001), harga adalah apa yang harus diberikan oleh 
konsumen (pembeli) untuk mendapatkan suatu produk. Harga seiring merupakan 
unsure yang paling fleksibel di antara keempat unsure bauran pemasaran. Selain itu, 
Walker, dkk (2003), menerapkan kebijakan harga rendah dibandingkan dengan 
pesaing dapat diciptakan, apabila perusahaan memiliki keunggulan bersaing pada 
biaya rendah (low cost). Demikian halnya pendapat Kotler (2000), bahwa penetapan 
harga dan persaingan harga merupakan masalah nomor satu yang dihadapi oleh 
para eksekutif pemasaran. Namun, banyak perusahaan tidak mampu menangani 
penetapan harga dengan baik. Sembilan strategi harga mutu dapat disajikan pada 
Gambar 1. 
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Gambar 1. Sembilan Strategi Harga Mutu (Kotler, 2000) 
 Gambar 1 menjelaskan Sembilan kemungkinan strategi harga mutu. 
Pertama, strategi diagonal 1, 5 dan 9 semuanya dapat bertahan pada dasar yang 
1. Strategi Premium 2. Strategi Nilai Tinggi 3. Strtaegi Nilai Super 
4. Strategi Terlalu Mahal 5. Strategi Nilai Menengah 6. Strategi Nilai Baik 











sama, yaitu perusahaan menawarkan produk bermutu tinggi pada harga tinggi, 
perusahaan lain menawarkan produk bermutu rendah pada harga rendah dan pada 
mutu menengah perusahaan menawarkan harga menengah. Ketiga pesaing 
tersebut dapat hidup bersama selama pasar terdiri atas tiga kelompok pembeli, yaitu 
konsumen yang mengutamakan mutu, harga dan yang mementingkan 
keseimbangan antar keduanya. 
 Kedua, strategi penempatan 2, 3 dan 6, yaitu menunjukkan cara untuk 
menyerang posisi diagonal diagonal. Strategi 2 menyatakan produk kami memiliki 
mutu sama dengan produk 1, tetapi harga yang ditawarkannya lebih rendah. Strategi 
3 menyatakan hal yang sama dan bahkan menawarkan penghematan lebih besar. 
Demikian halnya strategi 6, jika konsumen mementingkan mutu yang menengah 
dengan harga rendah. 
 Ketiga, strategi penempatan 4, 7 dan 9 di mana perusahaan menetapkan 
harga terlalu tinggi dibandingkan dengan mutunya. Konsumen akan merasa 
dirugikan dan akan mengeluh atau menceritakan hal-hal buruk pada konsumen yang 
lain. Strategi ini harus dihindari agar setiap perusahaan dapat bersaing. 
3. Saluran Distribusi 
 Untuk menjembatani perusahaan dengan konsumennya diperlukan lembaga-
lembaga ekonomi yang berfungsi sebagai perantara, dimana dengan melalui 
lembaga ini diharapkan arus barang dapat lebih cepat sampai ke konsumen akhir. 
Saluran distribusi terdiri dari seperangkat lembaga yang melakukan semua kegiatan 
atau fungsi yang digunakan untuk menyalurkan produk dan status pemilikannya dari 




keadaan perusahaan dan harus dipertimbangkan secara cermat. Bagaimanapun 
bagusnya suatu produk baik dari segi kualitas, modal serta harga yang terjangkau 
tidak akn berarti sama sekali apabila konsumen tidak mengetahui harus mencari 
barang tersebut agar dapat diperoleh, karenya dengan menjembatani perusahaan 
dengan konsumennya diperlukan lembaga-lembaga yang berfungsi sebagai 
perantara, karena dengan melalui lembaga ini diharapkan arus barang dapat lebih 
cepat sampai ke konsumen akhir dengan sendirinya akan membentuk saluran 
distribusi. 
4. Promosi 
 Strategi promosiadalah perencanaan, implementasi dan pengendalian 
komunikasi dari suatu organisasi kepada para konsumen dan sasaran lainnya. 
Fungsi promosi dalam bauran pemasaran adalah untuk mencapai berbagai tujuan 
komunikasi dengan setiap konsumen. Cravens (2000), menjelaskan bahwa strategi 
promosi mencakup penentuan (1) tujuan komunikasi, (2) peranan komponen-
komponen pembentuk bauran promosi, (3) anggaran promosi dan (4) startegi setiap 
komponen bauran. 
 Komponen bauran promosi mencakup periklanan, penjualan perorangan, 
promosi penjualan dan hubungan masyarakat. Tanggungjawab pemasaran yang 
penting adalah merencanakan dan mengkoordinasikan strategi promosi terpadu dan 
memilih strategi yang paling efektif. Untuk merancang komunikasi pemasaran yang 
efektif, setiap pemasaran perlu memahami proses komunikasi secara umum, yaitu 




media), fungsi komunikasi (encoding, decoding, respons dan umpan balik) dan 
gangguan. 
 Factor-faktor yang menyebabkan promosi diperlukan suatu perusahaan, 
adalah: 
1. Tingkat persaingan yang tajam antar perusahaan dalam berbagai industry 
2. Jumlah konsumen potensial semakin meningkat 
3. Mempertahankan penjualan di masa resesi 
2.2. Proses Pengambilan Keputusan 
2.2.1 Proses Pengambilan Keputusan Konsumen 
 Secara umum konsumen mengikuti suatu proses atau tahapan dalam 
pengambilan keputusan. Menurut Engel, dkk (1994) ada lim atahapan yaitu (1) 
pengenalan masalah, (2) pencairan informasi, (3) evaluasi alternative, (4) keputusan 
pembelian dan (5) perilaku pesca pembelian. Sedangkan Wilkie (1994) membagi 3 
tahap, yaitu (1) aktivitas sebelum pembelian, (2) aktivitas pembelian, dan (3) 
aktivitas setelah pembelian. 
a. Pengenalan Masalah 
 Pengenalan kebutuhan terjadi ketika konsumen menghadapi 
ketidakseimbangan antara keadaan sebenarnya dan keinginan. Pengenalan 
kebutuhan terpicu ketika konsumen diekspos pada stimulasi internal (rasa haus) 




 Manajer pemasaran dapat menciptakan keinginan konsumen, karena 
keinginan ada ketika seseorang mempunyai kebutuhan yang tidak terpenuhi dan 
memutuskan bahwa hanya produk/jasa yang mempunyaikeistimewaan tertentu yang 
akan memuaskannya. Hal ini dipertegas oleh Lamb, dkk (2001) bahwa keinginan 
dapat diciptaklan melalui iklan dan promosi lainnya. 
 Selain itu, untuk meningkatkan konsumsi beras kepala dalam negeri, 
hendaknya perusahaan melakukan strategi promosi ayng tepat dan 
mengalokasikann biaya promosi secara proporsional yang selama ini dianggap tidak 
penting. Hal ini sesuai dengan hasil penelitian Suryadi, dkk (2002) bahwa konsumen 
rumah tangga di daerah urban bereaksi sangat nyata dalam merespons iklan the 
dari media televise, sedangkan konsumn rumah tangga di daerah rural kurang 
meresponnya. 
b. Pencarian Informasi 
 Pencarian informasi dapat terjadi secara internal dan eksternal maupun 
keduanya. Pencarian informasi internal adalah proses mengingat kembali informasi 
yang tersimpan di dalam ingatan. Informasi yang tersimpan ini sebagian besar 
berasal dari pengalaman sebelumnya atas suatu produk. Misalnya, konsumen 
sedang berbelanja menemukan salah satu merek beras kepala yang pernah 
dibelinya menurutnya mutu fisik beras dan rasa setelah ditanak lebih enak, sehingga 
konsumen memutuskan untuk membelinya kembali. 
 Sebaiknya, pencairan informasi eksternal adalah mencari informasi di 
lingkungan luar. Ada dua tipe sumber informasi eksternal, yaitu pertama non-




pengalaman pribadi, sumber-sumber pribadi (teman, keluarga, kenalan dan rekan 
kerja) dan sumber public. Kedua, marketing controlled (dikendalikan oleh 
pemasaran) seperti peubah bauran pemasaran (marketing mix, yaitu product, place, 
dan promotion). 
c. Evaluasi Alternatif 
 Setelah mendapatkan informasi dan merancang sejumlah pertimbangkan 
dari produk alternative yang tersedia, konsumen siap untuk membuat suatu 
keputusan. Konsumen akan menggunakan informasi yang tersimpan dalam ingatan, 
ditambah dengan informasi yang diperoleh dari luar untuk membangun suatu criteria 
tertentu. 
 Tujuan manajer pemasaran adalah memperkirakan atribut-atribut yang 
mempengaruhi pilihan konsumen. Banyak factor yang mungkin bersamaan 
mempengaruhi evaluasi konsumen atas produk seperti harga, kemudahan dan lain 
sebagainya. Seperti konsumen rumah tangga yang lebih memilih merek beras 
kepala tertentu, karena merek tersebut dapat ditemukan di berbagai tempat 
penjualan. 
d. Keputusan Pembelian 
 Sejalan dengan evaluasi atas sejumlah alternative tersebut, maka konsumen 
dapat memutuskan apakah produk akan dibeli atau diputuskan untuk tidak membeli. 
Jika konsumen memutuskan untuk melakukan pembelian, maka langkah berikutnya 






e. Perilaku Pascapembelian 
 Ketika membeli suatu produk, konsumen mengharapkan dampak tertentu 
dari pembelian tersebut, mungkin konsumen puas (satisfaction) atau tidak puas 
(dissatisfaction). Kepuasan konsumen merupakan fungsi dari seberapa dekat antara 
harapan konsumen atas produk dengan daya guna yang dirasakan akibat 
mengkonsumsi produk tersebut. Jika daya guna produk tersebut berada di bawah 
harapan konsumen, maka konsumen merasa dikecewakan, sedangkan jika harapan 
melebihi kenyataan, maka konsumen merasa puas. Kepuasan atau ketidakpuasan 




Gambar 2. Tahap tahap proses pengambilan keputusan (Engel,dkk, 1994) 
 Gambar 2 menunjukkan, konsumen akan melewati lima tahapan dalam 
proses pembelian produk. Namun, urutan tersebut tidak berlaku terutama atas 
pembelian dengan keterlibatan rendah, konsumen dapat melewatkan beberapa 
tahapan. Misalnya seorang ibu rumah tangga membeli salah satu merek beras 
kepala yang biasanya dikonsumsi, maka dari tahap kebutuhan akan produk beras 
kepala (pengenalan masalah) menuju ke tahap keputusan pembelian. 













 Perilaku pembelian dipengaruhi oleh internal konsumen yang meliputi (1) 
factor budaya konsumen, (2) tingkat social, (3) karakteristik pribadi atau individu, dan 
(4) factor psikologis (Kotler, 2000; Lamb dkk, 2001), sedangkan menurut Engel dkk, 
(1994), internal konsumen terdiri atas (1) budaya, (2) kelas social, (3) pribadi, (4) 
keluarga dan (5) situasi. 
a. Budaya Konsumen 
 Budaya merupakan karakter social konsumen ynag membedakannya dari 
kelompok kultur yang lainnya (nilai, bahasa, mitos, adat, ritual, dan hokum) yang 
telah menyatu dalam kebiasaannya sehari-hari. Budaya merupakan sesuatu yang 
perlu dipelajari, dimana konsumen tidak dilahirkan untuk secara spontan mengerti 
tentang nilai dan norma ats kehidupan social, melainkan harus belajar tentang apa 
yang diterima dari keluarga dan lingkungannya. 
 Masing-masing budaya terdiri atas sub-budaya yang lebih kecil memberikan 
lebih banyak cirri-ciri dan sosialisasi khusus bagi anggota-anggotanya. Sub budaya 
terdiri dari kebangsaan, agama, kelompok ras dan daerah geografis. Sub-budaya 
tersebut akan membentuk suatu segmen pasar dan memerlukan strategi bauran 
pemasaran yang sesuai dengan kebutuhan konsumen. Budaya konsumen 
merupakan penentu keinginan dan perilaku yang paling mendasar. 
b. Kelas Sosial 
 Pada dasarnya masyarakat memiliki kelas social. Kelas sosial adalah 
pembagian masyarakat yang relative homogen dan permanen yang tersusun secara 
hirarkis dan anggotanya menganut nilai, minat dan perilaku yang serupa. Kelas 




pekerjaan, pendidikan, dan tempat tinggal. Di Negara Amerika Serikat kelas social 
dibagi atas (1) kelas atas (kapitalis, menengah, dan atas), (2) kelas menengah 
(kelas pekerja/karyawan), dan (3) kelas bawah (pekerja miskin) (Lamb dkk, 2001) 
 Kelas atas kapitalis adalah yang melakukan keputusan investasi membentuk 
perekonomian nasional, sebagian besar pendapatan berasal dari asset secara turun 
temurun. Kelas menengah atas terdiri atas manajer tingkat tinggi, professional, 
tamatan universitas dan pendapatan keluarga yang mendekati dua kali rataan 
pendapatan nasional. 
 Kelas menengah adalah yang berpendidikan Sekolah Menengah Umum 
(SMU), pendapatan terkadang melebihi pendapatan rataan nasional. Kelas 
pekerja/karyawan adalah yang berpendapatannya cenderung di bawah rataan 
pendapatan nasiona. 
 Kelas bawah pekerja miskin adalah yang dibayar rendah dan operasionalnya 
banyak lulusan SMU dan taraf hidup di bawah standar tetapi di atas garis 
kemiskinan. Kelas bawah adalah tidak memiliki pekerjaan tetap, berpendidikan 
rendah dan hidup di bawah garis kemiskinan. 
 Selanjutnya, di Indonesia untuk mengukur besarnya pendapatan masyarakat 
yang dilakukan oleh Badan Pusat Statistik (BPS) dalam survey social ekonomi 
nasional (SUSENAS) yang masih menggunakan pendekatan pengeluaran, karena 
seringkali mengalami kesulitan untuk mendapatkan data pendapatan dari 
masyarakat. 
 Masyarakat merasa tidak nyaman jika harus mengungkapkan pendapatan 




bersifat pribadi, sehingga sangat sensitivejika diinformasikan pada orang lain. Selain 
itu, untuk kepentingan pemasaran, para peneliti sering menggolongkan pendapatan 
konsumen ke dalam beberapa kelompok untuk menggambarkan perbedaan daya 
beli. 
 Salah satu cara pengelompokkan pendapatan penduduk adalah 
menggunakan kriteria Bank Dunia. Bank Dunia membagi ke dalam tiga kelompok, 
yaitu 40% penduduk berpendapatan sedang dan 20% penduduk berpendapatan 
tinggi (Sumarwan, 2003) 
c. Karakteristik Individu 
 Keputusan pembelian konsumen juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi 
atau individu. Karakteristik tersebut meliputi usia dan siklus hidup, pekerjaan, dan 
keadaan ekonomi, kepribadian, agaya hidup dan konsep diri. Usia dan tahapan 
siklus hidup konsumen mempunyai pengaruh penting terhadap perilaku konsumen. 
Seberapa usia konsumen, biasanya menunjukkan produk apa yang menarik baginya 
untuk dibeli. 
 Selera konsumen pada makanan, pakaian, mobil, mebel, dan rekreasi sering 
dihubungkan dengan usia. Dihubungkan dengan usia seorang konsumen akan 
menempatkan diri pada siklus hidup keluarga (family life cycle). Siklus hidup 
keluarga adalah suatu urutan teratur dari tahapan dimana sikap dan perilaku 
konsumen cenderung berkembang melalui kedewasaan, pengalaman dan 
perubahan pendapatan, serta status. 
Manajer pemasaran sering mendefinisikan target pasar yang 




menikah, punya anak dan tidak punya anak. Setiap konsumen memiliki kepribadian 
yang unik keribadian (personality) adalah menggabungkan antara tatanan psikologis 
dan pengaruh lingkungan, termasuk watak dasar seseorang, terutama karakteristik 
dominannya. 
 Ciri-ciri kepribadian konsumen, misalnya kemampuan untuk beradaptasi, 
kebutuhan akan afiliasi (hubungan), sikap agresif, kekuasaan, otonomi, dominasi, 
rasa hormat, pertahanan diri, emosionalisme, keteraturan, stabilitas dan 
lkepercayaan pada diri sendiri. Konsep diri atau persepsi diri adalah bagaimana 
konsumen mempersepsikan diri sendiri. Konsep diri meliputi sikap, persepsi, 
keyakinan dan evaluasi diri. Lamb dkk., (2001) menyakan bahwa perilaku konsumen 
sebagian besar tergantung pada konsep diri. Karena konsumen ingin menjaga 
indentitasnya sebagai individu. Hal ini tergambar pada produk dan merek yang 
dibeli, tempat dan kartu kredit yang digunakan akan memberikan gambaran citra diri 
konsumen. 
 Pengaruh persepsi konsumen terhadap suatu produk, pemasar dapat 
mempengaruhi motivasi konsumen untuk belajar tentang bagaimana berbelanja, dan 
membeli suatu merek yang tepat. Kepribadian dan konsep diri ini mencerminkan 
gaya hidup (life stlye). Gaya hidup adalah cara hidup yang didefinisikan melalui 
aktivitas seseorang, minat dan pendapat. 
d. Faktor Psikologis 
 Pilihan pembelian konsumen dipengaruhi oleh empat faktor psikologi utama, 




Wilkie, 1994). Motivasi konsumen memiliki banyak kebutuhan pada waktu tertentu, 
diantaranya beberapa kebutuhan bersifat biologis. 
 Kebutuhan tersebut muncul dari tekanan biologis seperti lapar, haus dan 
tidak nyaman. Kebutuhan lain dapat bersifat psikologis berupa kebutuhan dan 
pengakuan dan penghargaan. Suatu kebutuhan menjadi motif, jika yang 
bersangkutan didorong hingga mencapai tingkat intensitas memadai. Jadi motif 
adalah kebutuhan yang mendorong seseorang untuk bertindak. 
 Swasta dan Handoko (1997), menjelaskan bahwa motivasi adalah keadaan 
dalam pribadi seseorang uyang mendorong keinginan individu untuk melakukan 
kegiatan-kegiatan tertentu guna mencapai tujuan. Berdasarkan definisi tersebut 
dapat dikesimpulan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi motivasi adalah (1) 
kebutuhan pribadi, (2) tujuan dan persepsi orang atau kelompok yang bersangkutan, 
(3) bagaimana cara memenuhi kebutuhan dan tujuan-tujuan tersebut agar 
terealisasikan. 
 Teori yang berhubungan dengan motivasi dapat dijelaskan dengan teori 
hirarki kebutuhan manusia (Maslow’s Hierarcht of Needs) dari Maslow, yang 
menjelaskan lima kebutuhan manusia berdasarkan tingkat kepentingannya dari yang 
paling rendah, yaitu kebutuhan biologis (physiological or biogenic needs) sampai 
paling tinggi yaitu kebutuhan psikogenik (psyhogenic needs). Menurut teori ini, 
manusia berusaha memenuhi kebutuhan tingkat rendahnya terlebih dahulu 
se3belum memenuhi kebutuhan yang lebih tinggi. 
 Selain teori Maslow, Herzberg mengembangkan teori motivasi dua faktor 




konsumen) dan satisfier (faktor-faktor yang menyebabkan kepuasan konsumen). 
Teori ini mempunyai dua implikasi. Pertama, pemasar harus berusaha sebaik-
baiknya untuk menghindari dissatisfier. Kedua, produsen harus mengindikasikan 
satisfier atau motivator utama pembelian di pasar dan kemudian menyediakan faktor 
satisfier tersebut. Hal ini akan menghasilkan perbedaan besar terhadap suatu merek 
produk, mutu dan pelayanan bagi keputusan pembelian konsumen (Setiadi, 2003). 
 Persepsi seseorang konsumen yang termotivasi siap untuk bertindak, 
bagaimana seorang konsumen yang termotivasi akan dipengaruhi oleh persepsinya 
terhadap situasi tertentu. Menurut Kotler (2000), persepsi adalah proses yang 
digunakan oleh konsumen untuk memilih, mengorganisasi, dan mnginterprestasikan 
masukan-masukan informasi. 
 Persepsi tidak hanya tergantung pada rangsangan fisik, tetapi juga pada 
rangsangan yang berhubungan dengan lingkungan sekitar dan keadaan individu 
bersangkutan. Pembelajaran meliputi perubahan perilaku konsumen yang timbul dari 
pengalamannya, sehingga saat konsumen bertindak pengetahuannya akan 
bertambah. Teori pembelajaran mengajarkan bahwa para pemasar dapat 
membangun permintaan sebuah produk dengan mengaitkannya pada dorongan 
yang kuat dan memberikan penguatan positif. 
 Perusahaan baru dapat memasuki pasar dengan menawarkan bujukan yang 
sama dengan yang digunakan pesaing dan memberikan konfigurasi sebagai syarat 
untuk menarik perhatian yang serupa, karena pembeli lebih cenderung untuk 




2.3 Hubungan Bauran Pemasaran dengan Proses Pengambilan Keputusan 
Konsumen 
 Banyak faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam keputusan 
pembelian barang dan jasa. Mempelajari dan menganalisa perilaku konsumen 
dalam keputusan pembelian adalah hal yang penting, sebab dengan pengetahuan 
dasar yang baik mengenai perilaku konsumen akan dapat memberikan masukan 
yang berarti bagi perencanaan strategi pemasaran. Sebagai seorang pemasar harus 
melaksanakan kegiatan pemasaran yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan 
konsumen. 
 Pemasaran sebagai salah satu kegiatan atau proses interaksi tentang 
pemenuhan keinginan serta kebutuhan konsumen yang berusaha dilakukan pihak 
konsumen yang berusaha dilakukan pihak produsen dengan sistem yang telah 
disesuaikan merupakan salah satu hal yang wajib diperhatikan bagi perusahaan-
perusahaan yang ada saat ini jika ingin tetap bertahan di era persaingan ekonomi 
yang ketat. 
 Perilaku konsumen dalam keputusan pembelian mencerminkan mengapa 
seseorang memilih dan bagaimana konsumen itu membeli dan memilih produk 
tersebut, sehingga dari sini dapat diketahui hasil diagnosa tentang siapa dan apa 
tujuan sebenarnya konsumen terhadap produk tersebut. 
 Dalam analisa perilaku konsumen perlu dikaji dasar pertimbangan dalam 
melakukan pembelian. Pembelian dengan dasar ekonomis menunjukkan bahwa 




rasional dan sadar. Hal ini akan mendorong mereka memilih produk yang 
mempunyai kegunaan yang paling besar dan sebaiknya. 
 Perilaku konsumen dalam pembelian akan mencerminkan tanggapan 
terhadap rangsangan pemasaran yang terlihat dari tanggapan akan berbagai bentuk 
atau wadah produk, harga, promosi, hadiah dan lain-lain. Hal ini sangat membantu 
manajer pemasaran dalam menetapkan harga, merancang distribusi, 
melakssanakan diversifikasi dan pengembangan produk serta bagaimana 
melaksanakan promosi yang tepat. 
 Hubungan bauran pemasaran dengan keputusan pembelian adalah 
berkaitan. Menurut Kotler (2000) “Rangsangan pemasaran (marketing stimuli) yang 
terdiri ats produk, harga, tempat dan promosi masuk ke dalam kesadaran pembeli 
dan akan mempengaruhi pengambilan keputusan pembelian”. 
 Bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga , distribusi dan promosi 
adalah komponen-komponen yang dapat dikendalikan oleh perusahaan, dimana 
dapat digunakan oleh perusahaan untuk mempengaruhi respon konsumen. Atribut 
yang melekat pada suatu produk dengan sengaja diperlihatkan atau diinformasikan 
untuk mendapatkan atau mempengaruhi konsumen. Sedangkan bagi konsumen 
komponen-komponen bauran pemasaran yang diberikan oleh perusahaan dapat 
menjadi stimulus dalam pengambilan keputusan. Jadi hal ini konsumen melihat 
bauran pemasaran sebagai daya tarik terhadap suatu produk. 
 Dengan perkembangan zaman beras memiliki berbagai jenis dan mutu yang 
beraneka ragam. Oleh karena itu perlu bagi pemasar untuk mengetahui faktor-faktor 




Dengan mempelajari perilaku konsumen yang dituju. Setiap akan melakukan 
keputusan pembelian, konsumen melakukan evaluasi mjengenai sikapnya. 
Kepercayaan digunakan konsumen untk mengevaluasi sebuh merk, kemudian dia 
akan dapat mengambil keputusan membeli atau tidak, untuk seterusnya konsumen 
akan nloyal atau tidak. Hal ini berlaku juga pada beras kepala. 
 Untuk mendapatkan hasil yang terbaik maka konsumen mengadakan 
pemilihan produk yang dapat memenuhi kebutuhannya secara maksimal. Untuk 
mengadakan pemilihan kebutuhan tersebut, tentunya konsumen dalam hal ini warga 
Kota Pinrang tergantung pada harga, promosi, saluran distribusi dan produk serta di 
pengaruhi juga oleh faktor internal konsumen itu sendiri. Dengan cara mempelajari 
perilaku konsumen dalam memilih beras kepala. 
 Tujuan pemasar adalah memenuhi dan melayani kebutuhan dan keinginan 
konsumen sasaran. Tetapi mengenal konsumen lebih jauh tidaklah mudah. Para 
pelanggan mungkin saja menyatakan kebutuhan dan keinginan mereka sedemikian 
rupa tetapi yang sebaliknya. Mereka mungkin tidak memahami motivasi mereka 
lebih mendalam. 
 Philip Kotler (2000) menyatakan bahwa para pemasar harus mempelajari, 
persepsi, preferensi, dan perilaku belanja pengguna sasaran mereka. Studi-studi 
seperti ini akan memberikan pertunjukkan untuk mengembangkan produk-produk 
baru, ciri-ciri produk, harga, saluran dan unsur-unsur bauran pemasaran. 
 Oleh karena itu, proses pembelian lebih menjadi perhatian para pemasar dari 
pada proses konsumsi. Sehungga strategi pemasaran yang diimplementasikan 




untuk mengetahui konsumennya. Penelitian konsumen harus memiliki relevansi 
manajerial yang jelas sebelum mempertimbangkan apakah penelitian terhadap 
konsumen tersebut perlu atau tidak dilaksanakan. 
2.4. Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 
 Keputusan pembelian konsumen sangat dipengaruhi oleh faktor internal 
konsumen, seperti budaya konsumen, kelas sosial, karakteristik individu dan faktor, 
psikologis, serta rangsangan produsen melalui bauran pemasaran (produk, harga, 
saluran distribusi dan promosi). Oleh karena itu, dalam proses keputusan pembelian 
oleh konsumen, pihak perusahaan harus jeli melihat setiap proses yang dilalui oleh 
konsumen, terutama dalam proses pembelian dan pascapembelian kaitannya 
dengan keputusan/ketidakpuasan konsumen. 
 Menurut Arnould dkk, (2003) kepuasan atau ketidakpuasan pelanggan 
adalah respons pelanggan terhadap evaluasi ketidaksesuaian (disconfirmation) yang 
dirasakan antara harapan sebelumnya (norma kinerja lainnya) dan kinerja aktual 
produk yang dirasakan setelah pemakaiannya. Selain itu, Kotler (2000), 
mengemukakan bahwa kepuasan pelanggan adalah tingkat perasaan seseorang 
setelah membandingkan kinerja (hassil) yang dirasakan bila dibandingkan dengan 
harapannya. 
 Berdasarkan pendapat Wilkie (1994), bahwa kepuasan atau ketidakpuasan 
pelanggan merupakan suatu tanggapan emosional setelah mengevaluasi kinerja 
produk atau jasa. Berdasarkan pendapat di atas, dapat disimpulkan bahwa pada 
dasarnya kepuasan pelanggan merupakan hasil evaluasi purna beli dan alternatif 




harapan konsumen melebihi dari kenyataan (actual), maka akan terjadi kepuasan. 
Kepuasan yang dirasakan oleh konsumen akan menjadikan konsumen tersebut 
loyal. 
 Keuntungan yang diperoleh perusahaan bila memiliki konsumen yang loytal 
adalah (1) mengurangi biaya pemasaran, (2) mengurangi biaya transaksi, (3) 
mengurangi biaya penggantian konsumen, (4) meningkatkan penjualan masa lalu, 
(5) informasi dari mulut ke mulut yang lebih postif dan (6) mengurangi biaya 
kegagalan. Konsumen yang loyal memiliki karakteristik (1) melakukan pembelian 
secara teratur, (2) membeli di luar lini produk atau jasa, (3) menolak produk lain dan 
(4) menunjukkan kekebalan dari tarikan persaingan produk sejenis lainnya (Griffin, 
1995). Namun, jika harapan konsumen lebih tinggi dari kenyataan (aktual), maka 
akan terjadi perasaan ketidakpuasan. 
 Menurut Wilkie (1994), ada beberapa alternatif tindakan konsumen apabila 
merasa tidak puas, yaitu tidak melakukan pembelian ulang, berpindah pada merek 
lain, menceritakan kepada teman/kerabat dan komplain kjepada penjual atau agen. 
2.5. Sekelumit tentang Beras 
 Dalam pengertian sehari-hari yang dimaksud beras adalah gabah bagian 
kulitnya sudah dibuang dengan cara digiling dan disosoh menggunakan alat 
pengupas dan penggiling (huller) serta penyosoh (polisher). Gabah yang hanya 
terkupas bagian kulit luarnyan (hull). Disebut beras pecah kulit (brown rice). Tinggi-
rendahnya tingkat penyosohan menentukan tingkat kehilangan zat-zat gizi. Proses 
penggilingan dan penyosohan yang baik akan menghasilkan butiran beras utuh 




 Lapisan yang menyelimuti bagian luar beras pecah kulit, yakni dedak 
dan/atau bekatul (rice bran) mengandung sekitar 65% dari zat gizi mikro penting 
dalam beras. Dedak mengandung vitamin (tiamin, niasin, vitamin B6), mineral (besi, 
fosfor, magnesium, potasium), asam amino, asam lemak esensial, serta antioksidan. 
Kandungan zat gizi tersebut memberi manfaat dalam meningkatkan kesehatan 
tubuh, bersifat hipoalergenik (rendah kemungkinan untuk memicu alergi), sumber 
serat makan yang banyak digunakan dalam berbagai industri pangan, farmasi dan 
pangan suplemen (dietary supplement). Kebutuhan manusia akan serat setiap hari 
adalah 15-25 gram serat. Keuntungan mengkonsumsi beras PK yang kaya serat 
akan memperlambat penyerangan karbohidrat yang dapat mempercapat 
pembentukan gula darah. Serat juga akan menekan tingkat kolesterol dan 
mengurangi resiko gangguan pada kardiovascillar. 
 Sebutir padi/gabah tersusun dari 15-30% kulit luar (sekam), 4-5% kuliat ari, 
12-14% berkatul, 65-67% endosperm dan 2-3% lembaga. Lapisan bekatul paling 
banyak mengandung vitamin B1. Selain itu, katul juga mengandung protein, lemak, 
vitamin B2 dan niasin. Endosperm merupakan bagian utama butir beras. Komposisi 
utamanya adalah pati. Selain itu endosperm mengandung protein cukup banyak, 
serta selulosa, mineral dan vitamin dalam jumlah kecil. 
 Beras giling (Milled Rice) berwarna putih karena telah terbebas dari bagian 
dedaknya yang berwarna coklat. Bagian dedak padfi sekitar 5-7% dari berat beras 
pecah kulit (Brown Rice). Makin tinggi derajat penyosohan dilakukanj makin putih 
warna beras giling yang dihasilkan, namun makin miskin zat-zat gizi. 




Beras pecah kulit atau disingkat beras PK adalah produk penggilingan padi 
yang diproses hanya dengan pengupasan kulit sekamnya (dehusking), 
sedangkan lapisan aleuron masih melekat pada butir berasnya. Mutu beras selain 
ditentukan sejak budidaya hingga panen dan penanganan segarnya, juga 
ditentukan oleh cara pengolahannya (cooking quality) yang antara lain tingkat 
penyerapan air, pengembangan volume, resistensi terhadap disintegrasi, dan 
perpanjangan butir nasi. Demikian juga eating quality yang meliputi keempukan, 
kepulenan, dankelengketan. Sedangkan mutu gizi yang berguna bagi kesehatan 
yang terdapat pada beras adalah meliputi kadar protein, lemak, asam amino 
esensial, vitamin, dan kadar mineral. 
Pengelolaan padi saat ini diarahkan untuk mendapatkan beras yang 
berkualitas dengan penampakan visual putih dan bersih. Beras yang secara 
komersial putih, bersih dengan harga mahal belum tentu nbermutu tinggi secara 
gizi, dari segi gizi, beras sosoh yang setiap hari dikonsumsi jauh lebih rendah 
dibandingkan dengan beras PK seperti pada Tabel 2. 
Komposisi kimia beras berbeda-beda tergantung pada varietas dan cara 
pengolahannya. Selain sebagai sumber energi dan protein, beras juga 
mengandung berbagai unsur mineral dan vitamin. Sebagian besar karbohidrat 
beras adalah pati (85-90%, sebagian kecil pentosan, selulosa, hemiselulosa dan 
gula. 
Beras PK rata-rata mengandung 8% protein, sedangkan beras giling 
mengandungn 7%. Dibanding biji-bijian lainnya, kualitas protein beras lebih baik 




merupakan asam amino pembatas yang utama (terkecil jumlahnya) dalam beras. 
Kandungan lemak beras pecah kulit adalah 1,9%, sedangkan pada beras giling 
hanya 0,7%. Itu berarti sekitar 80% lemak terdapat dalam dedak dan bekatul, 
yang terpisah dari beras giling saat penyosohan. 
Tabel 2. Perbandingan nutrisi beras sosoh dan beras PK*) 
Komponen Beras Pecah Kulit Beras Sosoh 
Energi (kcal) 
Protein Kasar (g) 
Lemak kasar (g) 
Serat kasar (g) 
Karbohidrat (g) 
Total Serat Kasar (g) 
Gula (g) 
Asam fitat (g) 
Fenolat (g) 





363 - 385 
7.1 - 8.3 
1.6 – 2.8 
0.6 - .1.0 
73 – 87 
2.9 – 4.0 
1.9 
0.4 – 0.9 
0.62 
0.8 – 2.5 
10 – 50 
20 – 150 
0.2 – 5.2 
0.2 – 3.6 
349 – 373 
6.3 – 7.1 
0.3 – 0.5 
0.2 – 0.5 
77 – 89 
0.7 – 2.7 
0.2 – 0.5 
0.1 – 0.2 
0.07 
<0.01 – 0.30 
10 – 30 
20 – 50 
0.2 – 0.8 
0.6 – 1.7 
     *) Dalam 100 gram, kadar air 14% (Juliano9 dan Bechtel 1985, SDA 1998, 




 Beras PK mengandung vitamin lebih besar dari pada beras giling. Vitamin 
terkonsentrasi pada lapisan berkatul dan lembaga. Penyosohan menurunkan 
dengan drastis kadar vitamin B komplek sampai 50% atau lebih. Beras mengandung 
vitamin C dan D dalam jumlah yang sangat kecil atau tidak sama sekali. Kandungan 
vitamin dan mineral beras PK 2-3 kali beras putih. Beras PK mengandung tiamin 
(vitamin B1) yang diperlukan untuk mencegah beri-beri pada bayi. Zat besinya juga 
lebih tinggi, membantu bayi usia 6 bulan ke atas yang asupan zat besinya dari ASI 
sudah tidak lagi mencukupi kebutuhan tubuh. Belum lagi vitamin dan mineral-mineral 
penting lainnya. 
 Dari aspek biaya, pengolahan padi menjadi beras PK lebih murah dari pada 
beras sosoh, bahkan dapat menghemat 40% hingga 45% dari biaya prosesing beras 
sosoh (milled rice), demikian pula beras PK lebih bergizi tinggi dari beras sosoh. 
Bilamana kebutuhan konsumsi beras PK meningkat, maka yang perlu mendapat 
perhatian adalah dal penyimpanan, karena beras PK memiliki daya simpan yang 
rendah. Ada empat tipe kerusakan bahan yang disimpan pada kondisi yang bhuruk 
yaitu : a) kerusakan fisik dan mekanik, yaitu kerusakan yang terjadi jika bahan tidak 
ditangani secara hati-hati waktu kegiatan panen, transportasi, pengolahan , dan 
penyimpanan; b) kerusakan kimiawi, yaitu meliputi kerusakan akibat reaksi kimia 
atau reaksi pencoklatan non enzimatik yang merusak partikel karbohidrat, 
penurunan kandungan vitamin dan asam nukleat; c) kerusakan enzimatik, yaitu 
terjadi akibat kerja beberapa enzim seperti protase, amilase, dan lipase, misalnya 
pemecahan molekul lemak menjadi asam lemak bebas dan glyserol oleh enzim 




amino dan d) kerusakan biologis, terjadi akibat serangan serangga, binatang 
pengerat, burung, mikroorganisme selama penyimpanan (Araullo 1976). 
 Menurut pasikatan, dkk (1995) singkatnya daya simpan beras PK (3-6 bulan) 
terutama disebabkan oleh meningkatnya aktivitas enzim lipase dalam hidrolisis 
lemak karena rusaknya lemak dedak akibat proses oksidasi dan hidrolitik. Berbeda 
dengan gabah, aktivasi enzim lipase pada gabah terbatas karena terlindungi sekam. 
Sedangkan pada beras sosoh yang biasa dikonsumsi, sel-sel dedak yang 
mengandung lipase rusak selama proses penyosohan. Lipase kemudian memecah 
rantai lemak dedak sehingga terjadi peningkatan asam lemak bebas (FFA) yang 
diantaranya, menyebabkan hilangnya aroma dan rassa. 
 Ketengikan hidrolis merupakan akibat-akibat reaksi antara bahan dengan air. 
Pada penyimpanan terlalu lama dimana terjadi kenaikan kandungan air biasanya 
terjadi ketengikan hidrolis, akan tetapi ketengikan ini tidak selamanya terjadi 
bersamaan dengan ketengikan li0pase dan minyak di dalam dedak padi 
menghasilkan asam lemak bebas (Tangendjaja dan Gunawan 1986). Kadar asam 
lemak bebas semakin meningkat seiring dengan bertambahnya waktu penyimpanan 
yaitu sebelum penyimpanan 16.5% dan setelah dua bulan penyimpanan 80,7%. 
Sedangkan ketengikan oksidatif merupakan reaksi autocatalytic dimana laju reaksi 
meningkat sejalan dengan meningkatnya waktu penyimpanan. Hal ini disebabkan 
karena adanya hasil oksidasi awal yang dapat mempercepat reaksi oksidasi 
selanjutnya, dan reaksi ini dikenal sebagai reaksi berantai (Hall 1979). 




Penyimpanan bahan tergantung pada kondisi atmosfir, respiratisi bahan 
oleh serangga, atau jamur. Suhu penyimpanan yang rendah, kadar air bahan 
yang rendah dan ruang penyimpan yang kedap dapat menekan terjadinya 
peningkiatan FFA. Kadar oksigen dalam ruangan merupakan faktor utama untuk 
pertumbuhan mikroorganisme. Pada sistem penyimpanan hermetik, udara 
diantara ruang butiran bahan (void) akan termodifikasi melalui respirasi butiran, 
mikroorganisme, serangga dan/atau cendawan yang terdapat dalam ruang 
penyimpanan. Dalam sistem penyimpanan hermetik, kadar O2 pada void dapat 
tereduksi hingga mencapai pada tingkat 3% dan peningkatan kadar CO2 sampai 
pada taraf respirasi aerobik tidak mungkin dilakukan lagi oleh bahan. 
Kondisi Indonesia dengan iklim tropis yang memiliki kelembaban udara 
tinggi (75%-80%) dengan suhu rata-rata (25-32oC) atau lebih tinggi dalam 
setahunnya. Kondisi demikian menyebabkan kesulitan dalam mempertahankan 
kadar air bahan dibawah 14% (Gunanto 1980). Kadar air sangat berpengaruh 
terhadap metabolisme sel-sel jaringan biji yang dapat menyebabkan timbulnya 
panas secara spontan dan mengakibatkan kehilangan bahan padat dan 
kerusakan daya tumbuhnya (Gristh 1975). 
3. Kadar Air 
 Kadar air awal beras PK pada saat disimpan rata-rata 12% dan setelah 
dua bulanpertama mengalami perubahan sekitar 12%. Pengaruh penggunaan 
beberapa jenis kemasan kuirang berpengaruh terhadap perubahan kadar air 
bahan dalam kemasan karena tidak menunjukkan perbedaan yang nyata. 
Bahan pengemas selain berfungsi sebagai pelindung bahan dari serangan 
hama dan penyaklit, juga berfungsi sebagai penahan rembesan air dari luar 




Peningkatan kadar air dalam kemasan mengundang tumbuhnya cendawan 
dan serangan hama gudang dari luar pengemas sehingga mudah terjadi 
kerusakan karena semua jenis mikroorganisme dapat tumbuh di dalam 
kemasan tersebut. Penggunaan pengemas yang kedap uadara akan 
mempertahankan kualitas bahan selama proses penyimpanan. Sedangkan 
penggunaan pengemas dengan bahan yang kurang kedap akan mempercepat 
proses kerusakan bahan. 
4. Kadar Oksigen 
Penyimpanan kedap uadara (hermetik) mencakup penempatan bahan 
kedalam pengemas yang menghentikan pergerakan udara (oksigen) dan air 
antara atmosfir luar dan beras PK yang disimpan. Taraf oksigen selama 
penyimpanan 8 bulan tidak menunjukkan perubahan yang berarti dalam 
kemasan karung plastik yaitu berkisar 18-21%. Pada penyimpanan dengan 
plastik hermetik menunjukkan penurunan kadar oksigen yang signifikan yaitu 
dari 21% turun ke taraf 8-10%. Kondisi inio terjadi karena tingkat porositas 
kemasan yang berbeda. Sehingga tingkat respirasi baik bahan maupun 
mikroorganisme juga berbeda dan akibat respirasi ini akan menurunkan kadar 
oksigenm, dan meningkatkan karbon dioksida (CO2). 
Selain hal tersebut, penyimpanan hermetik mengendalikan serangga karena 
serangga menggunakan oksigen yang ada sepanjang respirasi dan 
mengeluarkan karbon dioksida (tingkat oksigen dapat berkurang dari 21% 
menjadi kurang dari 5% dalam 10-21 hari). Pada kondisi oksigen rendah ini, 
aktivitas serangga menjadi minimal dan resproduksi terhenti. Penyimpanan 
kedap udara memperbaiki kualitas bahan dan menjaga stabilitas kandungan air 




5. Serangga dalam Kemasan 
Penyimpanan beras PK selama 8 bulan dengan tiga kemasan yang berbeda 
menunjukkan perbedaan yang jelas. Keberadaan serangga baik yang sudah 
mati maupun yang masih hidup di dalam kemasan dapat terjadi karena 2 sebab, 
yaitu (1) serangga atau telur serangga tersebut sudah terinfestasi ke dalam 
kemasan mulai pada saat pengisian bahan/perawatan dan (2) serangga 
tersebut masuk ke dalam kemasan melalui pori-pori  atau lubang. Pada 
kemasan karung plastik biasa polyvinyl chloride (PVC) jumlah serangga selama 
8 bulan penyimpanan mencapai 70 ekor, sedangkan pada plastik polyethylene 
(PE) populasi serangga sebanyak 30 ekor dean terus menurun sampai akhir 
penyimpanan hingga sekitar 25 ekor, sedangkan pada plastik hermetik yang 
dirangkap dengan kemasan PVC menunjukkan tidak ada serangga yang hidup. 
Gerakan uap air dapat terjadi dari bagian bawah ke atas dalam kemasan yang 
kemudian akan mengarah pada re-infestasi pesat dari serangga seperti 
Rhizopertha dominica. Serangga ini mampu menembus lapisan plastik 
komersial, maka beras PK yang mencukupi mengisi ruang untuk mengurangi 
kadar oksigen sehingga dapat mengendalikan serangga. 
Kemampuan hidup serangga atai mikroorganisme sangat ditentukan oleh 
kadar air bahan, dan ketersediaan oksigen dalam ruang penyimpanan. Pada 
kemasan penyimpanan yang kedap udara, sirkulasi oksigen sangat kecil, 
sehingga serangga akan tyerbatas, sesuai dengan batas ambang oksigen d 
dalam ruangan tersebut. Pada saat tingkat oksigen tidak mencukupi, serangga 
akan mati demikian pula mikroorganisme lain tidak akan bertahan untuk hidup. 
Pada kondisi ini diharapkan penyimpanan akan berhasil dan kerusakan dapat 




6. Kandungan Aflatoksin dan Asam Lemak Bebas 
Aflatoksin adalah racun hasil metabolisme sekunder dari kapang Aspergilus 
flavus dan Aspergilus parasiticus yang banyak dijumpai pada berbagai pakan 
yang berasal dari komoditi pertanian maupun hasil sampingannya. Adanya 
pengaruh lingkungan yang mendukung pertumbuhan kapang tersebuit dan 
penyimpanan bahan yang kurang memadai menyebabkan kontaminasi 
aflatoksin dapat terjadi setiap saat dan disetiap tempat (Hall 1976). 
Dalam penyimpanan beras PK terdapat kecenderungan terjadi peningkatan 
populasi Alfatoksin (Aspergilus flavus). Populasi aflatoksin pada karung plastik 
(PVC) meningkat rata-rata hingga 12-30 ppb setelah penyimpanan 2 bulan, 
sedangkan dengan kantong plastik PE (0,5 mm) populasi aflatoksin 7-14 ppb. 
Penggunaan plastik hermetik dirangkap dengan plastik PVC menunjukkan 
populasi aflatoksin paling sedikit, yaitu 3-12 ppb. 
Selama penyimpanan, beras PK dapat mengalami kerusakan akibat adanya 
aktifitas mikroba seperti timbulnya jamur. Beberapa faktor yang dapat 
mempengaruhi pertumbuhan jamur pada pakan adalah: 1) aktivitas air, yang 
dinyatakan dengan aw yaitu jumlah air bebas yang dapat dimanfaatkan o9leh 
mikroorganisme, 2) konsentrasi ion hidrogen, 3) temperatur, 4) konsistensi: cair 
dan padat, 5) status nutrien, dan 6) adanya bahan pengawet. 
Selama penyimpanan beras PK terlihat adanya perubahan kandungan asam 
lemak bebas (FFA). Aflatoksin menunjukkan tren yang hampir sama pada ketiga 
pengemas. Penggunaan kemasan PVC dan kemasan hermetik adalah sekitar 
1,4 ppm. Sedangkan untuk waktu yang sama (8 minggu), penggunaan kemasan 
PE menunjukkan kandungan FFA yang paling rendah yaitu 1,3 ppm. Hal ini 




sosoh yang biasa dikonsumsi, sel-sel dedak yang mengandung lipase rusak 
selama proses penyosohan. Lipase kemudian memecah rantai lemak dedak 
sehingga peningkatan asam lemak bebas (FFA) yang diantaranya 
menyebabkan hilangnya aroma dan rasa. 
7. Mutu Fisik Beras PK 
Mutu fisik beras dapat ditentukan dengan melihat persentase beras kepala, 
beras pecah dan menir. Hasil percobaan menunjukkan bahwa terjadi perbedaan 
yang signifikan persentase beras kepala dari bahan yang disimpan dengan 
menggunakan tiga kemasan berbeda. Penyimpanan beras PK yang dilakukan 
dengan menggunakan kemasan kedap uadara menunjukkan kecenderungan 
bahwa beras kepala 75-80%, beras pecah 17-21%, menir 2-3%, derajat sosoh 
93-99%. Persentase beras kepala selama penyimpanan disuga disebabkan oleh 
komponen pati dan karbohidrat dalam biji yang semakin kompak, sehingga 
butiran beras PK menjadi lebioh kuat dan tidak pecah/retak selama dilakukan 
proses penggilingan atau penyosohan (Araulio, dkk 1976). Hal ini ditunjukkan 
pula dengan tingginya rendemen giling beras PK yang berkisar 85-88%. 
Beras kepala adalah karakteristik mutu beras dengan prosentase butiran 
utuh berkorelasi negatif dengan beras patah dan menir. Porsentase beras 
kepala sangat dipengaruhi oleh sifat genetik varietas. (Suismono et al, 2003). 
Beras kepala berasal dari bahan gabah pilihan varietas tertentu diproses 
dengan mesin modern yang menghasilkan beras putih dan bersih. Beras kepala 
adalah beras kepala yang bebas dari bau apek, campuran katul dan menir 
sehingga rasa nasi enak dan pulen. 
Prosesing gabah menjadi beras dilakukan melalui berbagai tahapan sejak 




memperoleh beras berkualitas, maka dilakukan pengayakan guna memisahkan 
beras utuh dan beras patah dua serta menir. Beras utuh tersebut biasanya 
disebut beras kepala. Beras kepala merupakan salah satu peningkatan mutu 
produk beras untuk memenuhi selera konsumen yang makin menghendaki 
beras berkualitas. Menurut Mears (1982), sebagian besar konsumen di 
Indonesia lebih menyukai beras berkualitas tanak yang sempurna, dengan 
demikian maka beras berkualitas berpotensi untuk meningkat permintaannya. 
2.6. Penelitian Terdahulu yang Relevan 
 
 Sastria (2008) dalam penelitiannya yang berjudul “Pengaruh Bauran 
Opemasaran Terhadap Keputusan Konsumen Dalam Pembelian Kripik Tempe Di 
Kota Malang (Studi Pada Perusahaan Kerip[ik Tempe Poetra Ardhani)’ menyatakan 
bahwa pada penelitian tersebut variabel yang terlibat terdiru dari 4 variabel 
independent (X) yaitu atribut produk yang terdiri dari : produk, harga, tempat, 
promosi dan variabel dependent (y) adalah keputusan pembelian. 
 Dari hasil analisis menunjukkan bahwa secara simultan keempat variabel 
bebas di atas memiliki pengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan. Pengujian 
secara parsioal memberikan kesimpulan bahwa produk (product), harga (price), 
tempat (place), dan promosi (promotion) memiliki pengaruh positif signifikan 
terhadap keputu7san konsumen dalam pembelian Keripik Tempe Poetra Ardhnai. 
 Dari uji Determinasi (R) diperoleh hasil sebesar 0,326 artinya 32,6% 




variabel bebas (produk (product), harga (price), tempat (place), dan promosi 
(promotion)). 
 Sufriadi (2008) dalam penelitiannya “Pengaruh Bauran Pemasaran Susu 
Bubuk Frisian Flag terhadap Keputusan Pembelian Konsumen di Kota Pinrang 
menunjukkan bahwa kualitas, harga, promosi dan ditribusi susu Frisian Flag 1223 
dan 456 secara bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian oleh 
konsumen. Besarnya variasi variabel keputusan pembelian yang dapat ditentukan 
oleh variasi variabel tersebut adalah 0.464 atau 4.64%. sisanya 53.8% ditentukan 
oleh variabel lain yang tidak masuk dalam model. Adapun pengaruh dari masing-
masing variabel kualitas, harga, promosi dan distribusi susu Frisian Flag 123 dan 
456 terhadap keputusan pembelian dalam model tersebut pada tingkat ketelitian 5% 
adalah variabel kualitas yang berpengaru positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian oleh konsumen, harga berpengaruh negative tetapi tidak signifikan 
terhadap keputusan pembelian oleh konsumen, promosi berpengaruh tetapi tidak 
signifikan terhadap keputusan pembelian oleh konsumen, distribusi berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian oleh konsumen. Factor yang 
paling dominan mempengaruhi keputusan pemvelian oleh konsumen adalah 
kualitas, kemudian distribusi, promosi dan paling kecil factor harga. 
 Maryadi (2004) dalam penelitiannya yang berjudul “Analisis Pengaruh 
Bauran Pemasaran dal Pengambilan Keputusan Minyak Pelumas Produk 
PERTAMINA di Pinrang” menunjukkan bahwa keempat variabel Pemasaran (4P), 
yaitu : Product, Price, Place dan Promotion secara bersama-sama berpengaruh 
signfikan terhadap pengambilan keputusan pembelian pelumas Mesran Prima XP 




Pinrang sedang selebihnya dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti. Secara 
analisa parsial pada roda dua, variabel yang paling berpengaruh adalah variabel 
“promosi” dengan nilai sebesar 71% dan bagi roda empat yang paling berpengaruh 
adalah variabel “Harga” dengan nilai sebesar 71%. 
2.7. Kerangka Pemikiran Penelitian 
 Dari pendekatan tinjauan pustaka dan penelitian terdahulu, maka dapat 







Gambar 3. Kerangka Pemikiran Teoretis 
Variabel tergantung (Y) adalah keputusan pembelian beras kepala, variabel 
bebas (X1) adalah produk, variabel bebas (X2) adalah harga, variabel bebas (X3) 
adalah distribusi dan variabel bebas (X4) adalah promosi. Variabel tergantung yaitu 
perilaku konsumen (Y) adalah keputusan pembelian Beras Kepala di Kota Pinrang. 
H. Hipotesis 










1. Variabel bauran pemasaran secara simultan berpengaruh secara positif 
terhadap keputusan pembelian beras kepala di Kota Pinrang. 
2. Variabel produk merupakan variabel yang dominan mempengaruhi keputusan 







3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian 
 Lokasi penelitian skripsi terletak di Kota Pinrang. Kangka waktu penelitian 
diestimasikan  berlangsung selama tiga bulan, yaitu pada bulan April – Juni 2017. 
3.2 Populasi dan Sampel 
 Populasi adalah keseluruhan dari unit analisis yang cirri-cirinya akan diduga. 
Populasi dalam penelitian ini adalah setiap konsumen yang berdomisili di Kota 
Pinrang dan pernah mengonsumsi produk beras kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang Area Pemasaran Sulawesi. 
 Sampel adalah bagian dari populasi yang terambil yang dianggap dapat 
mewakili seluruh populasi untuk diamati/diukur. Banyaknya sampel yang akan 
diambil dalam penelitian ini adalah 75 orang. Alasan memilih 75 orang adalah jumlah 
populasinya dilokasi tidak diketahui sehingga acuan dasar minimal yang harus 
dipenuhi adalah terpenuhinya normalitas data dalam analisis regresi. Menurut 
teorima limit sentral yang dikemukakan oleh Walpole (1978), jika data minimal 30 
buah, maka data tersebut akan cenderung berdistribusi normal. Pertimbangan lain 
adalah makin banyak sampel makin mendekati populasi yang sesungguhnya akan 
tetapi biaya makin besar dan terkadang pengambilan data makin kurang akurat 
maka jumlah sampel 75 buah dapat dianggap sudah cukup baik. Pengambilan 





kepala yang ditemui secara kebetulan di minimarket, mall, outlet/pengecer dan 
rumah-rumah dalam wilayah Kota Pinrang dengan tetap mengupayakan adanya 
keterwakilan dari konsumen berdasarkan pekerjaan dan pendidikannya. 
3.3 Jenis dan Sumber Data  
 Data yang digunakan dalam kajian ini adalah data primer dan sekunder yang 
bersifat kuantitatif dan kualitatif terhadap tingkat perilaku konsumen dalam 
mengambil keputusan mengomsumsi beras kepala. Data primer diperoleh dari hasil 
pengamatan langsung (observasi), diskusi dan wawancara dengan pihak 
manajemen perusahaan, distributor, pengecer dan konsumen. Data sekunder 
diperoleh dari dokumen-dokumen perusahaan, makalah-makalah seminar dan data 
statistik dari instansi-instansi terkait seperti Badan Pusat Statistik (BPS). 
3.4 Alat Ukur Penelitian 
 Data yang dihimpun dengan menggunakan daftar pertanyaan dan setiap 
pertanyaan (indicator) yang diajukan sebagai alat ukur dengan teknik skala likert dan 
selanjutnya data diukur secara kuantitatif. 
 Untuk mengukur perilaku konsumen, maka setiap pertanyaan tentang 
perilaku konsumen didasarkan pada setiap unsure bauran pemasaran (produk, 
harga, tempat, promosi) dengan menyediakan 5 kategori jawaban yang memiliki 
skor dari yang tertinggi hingga yang terendah, yaitu : 
▪ Sangat Setuju dengan Skor 5 




▪ Kurang setuju dengan skor 3 
▪ Tidak setuju dengan skor 2 
▪ Sangat TidaK Setuju dengan skor 1 
Responden diharapkan memberikan jawaban pada salah satu alternative 
jawaban yang disediakan pada setiap pertanyaan yang diajukan dengan 
memberikan tanda silang (X) pada pilihan jawaban. 
3.5 Metode Analisis Data 
 Untuk menguji hipotesis yang diajukan peneliti maka digunakan dua metode 
analisis yaitu : 
1. Metode analisis kualitatif deskriptif, yaitu dengan menganalisis data kualitatif yang 
telah diperoleh melalui wawancara dan dokumentasi pada PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang Area Pemasaran Sulawesi 
2. Analisis regresi linier berganda, yaitu dengan mengambil jawaban dari lembar 
kuesioner yang telah dijawab oleh responden. Analisis ini dilakukan untuk 
mengetahui respon konsumen terhadap Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang yang meliputi variabel Produk, Harga, Saluran Distribusi 
dan Promosi. 
 Untuk mengetahui pengaruh produk, harga, saluran distribusi dan promosi 
terhadap keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan 
Padi Pinrang di Kota Pinrang, maka penulis menggunakan Analisis Regresi Linier 




Y = B0 + B1X1 + B2X2 + B3X3 + B4X4 
Dimana: 
Y = Keputusan Pembelian Konsumen 
X1 = Variabel Produk 
X2 = Variabel Harga 
X3 = Variabel Saluran Distribusi 
X4 = Variabel Promosi 
Βo = Konstanta 
Β(1,2,3,4)= Koefisien Regresi 
3.6 Pengujian Hipotesis 
 Pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen diuji dengan 
tingkat kepercayaan (confidence interval) 95% atau α = 0.05. Kriteria pengujian 
hipotesis untuk uji serempak adalah: 
H0 : B1, B2, B3, B4 = 0 (bauran pemasaran terdiri dari produk, harga, saluran 
distribusi, dan promosi secara serempak tidak berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi 
Pinrang di Kota Pinrang). 
Ha : B1, B2, B3, B4 ≠ 0 (bauran pemasaran terdiri dari produk, harga, saluran 




pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang di 
Kota Pinrang) 
1. Uji Serempak (Uji F) 
 Untuk pengujian hipotesis, uji ini digunakan untuk mengetahui apakah seluruh 
variabel bebasnya secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang 
bermakna terhadap variabel tergantungnya. Kemudian dilakukan dengan 
membandingkan nilai F hitung dengan F table pada α (derajat kesalahan) 0.05. jika 
F hitung < F tabel, maka H0 diterima (Ha ditolak) dan jika F Hitung > dari F tabel maka 
H0 ditolak (Ha diterima), berarti variabel bebasnya secara serempak 
memberikan pengaruh yang bermakna terhadap variabel tergantung, atau 
hipotesis diterima. 
2. Uji Parsial (Uji T) 
 Sedangkan secara parsial, criteria hipotesis adalah: 
H0: Bi = 0 (bauran pemasaran terdiri dari produk, harga, saluran distribusi, dan 
promosi secara serempak tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang di Kota 
Pinrang). 
Ha: Bi ≠ 0 (bauran pemasaran terdiri dari produk, harga, saluran distribusi, dan 
promosi secara serempak berpengaruh terhadap keputusan pembelian Beras 
Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang di Kota Pinrang) 




 Uji ini adalah untuk mengetahui apakah pengaruh masing-masing variabel 
bebas terhadap variabel tergantungnya bermakna atau tidak. Pengujian dilakukan 
dengan membandingkan antara nilai thitung masing-masing variabel bebas dengan 
nilai ttabel dengan derajat kesalahan 0.05. apabila nilai thitung > ttabel, maka variabel 
bebasnya memberikan pengaruh yang bermakna terhadap variabel tergantungnya. 
Disamping itu, uji ini juga sekaligus digunakan untuk mengetahui seberapa besar 
pengaruh masing-masing variabel bebas tersebut terhadap keputusan pembelian 
konsumen dengan melihat nilai-nilai r2 parsial masing-masing variabel. Berdasarkan 
nilai-nilai tersebut, maka dapat diketahui variabel bebas mana yang mempunyai 
pengaruh yang paling bermakna atau dominan terhadap variabel tergantung. 
3.7 Pengujian Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
 Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui apakah dalam model regresi, 
variabel penganggu atau residual memiliki distribusi normal. Dalam uji t dan uji F 
diasumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi normal. Oleh sebab itu 
Santoso (2001) menyatakan, “Untuk mengetahui apakah data terdistribusi normal 
atau mendekati normal dan atau bias dianggap normal, jika bias maka akan 
dilakukan uji Normality Plot, yaitu suatu pengujian dengan menggunakan Grafik PP-
Plot”. 
 Uji normalitas data dengan menggunakan Uji Normality Plot dengan dasar 
pengambilan keputusan melihat grafik PP-Plot yaitu jika terlihat sev=baran data 




terletak jauh dari sebaran data. Dengan demikian data tersebut bias dikatakan 
normal. 
2. Uji Multikolinearitas 
 Dalam permasalahan Regresi Linier Berganda selain dilakukan uji di atas 
juga perlu diadakan pengujian yang berkaitan multikolinearitas, dikarenakan hal 
tersebut dapat mempengaruhi bias atau tidaknya kesimpulan suatu analisis regresi 
berganda. Multikolinearitas adlah kejadian yang menginformasikan terjadinya 
hubungan di antara variabel-variabel bebas dan hubungan yang terjadi adalah cukup 
besar. Hal ini akan menyebabkan perkiraan keberartian koefisien regresi yang 
diperoleh. 
3. Uji Heterokedastisitas 
 Masalah yang sering muncul dalam Analisis Regresi Berganda adalah 
heterokedastisitas. Ini timbul pada saat asumsi bahwa varian dari factor alat adalah 
konstan untuk semua variabel bebas yang tidak terpenuhi. Jika varian tidak sama, 
dikatakan terajdi heterokedastisitas. Untuk mendeteksi ada tidaknya 
heterokedastisitas dalam model regresi digunakan Analisis Residual yang berupa 
grafik dengan dasar pengambilan keputusan jika pola tertentu seperti titik-titik yang 
ada membentuk suatu pola tertentu yang teratur, maka terjadilah heterokedastisitas. 
Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar di bawah angka 0 pada 






H. Definisi Operasional 
 Dalam penelitian ini digunakan beberapa istilah sehingga didefinisikan 
secara operasional agar menjadi petunjuk dalam penelitian ini sebagai berikut: 
1. Product (Produk) adalah penilaian konsumen tentang produk yang ditawarkan 
oleh perusahaan, seperti merek, kemasan, warna, aroma, bau, dan rasa. 
2. Price (Harga) sejumlah uang yang dibutuhkan atau dikeluarkan untuk 
memperoleh beberapa kombinasi sebuah produk dan pelayanan yang 
menyertainya, seperti harga dan potongan harga. 
3. Place (Saluran Distribusi) adalah kegiatan pemasaran yang berusaha 
memperlancar dan mempermudah penyampaian barang dan jasa dari produsen 
ke konsumen, sehingga penggunaannya sesuai dengan yang diperlukan, seperti 
lokasi penjualan, ketepatan tempat dan ketepatan waktu. 
4. Promotion (Promosi) adalah sarana komunikasi antara produsen dengan 
konsumen sehingga dengan adanya komunikasi ini, konsumen akan mengetahui 
produk yang dipasarkan oleh produsen melalui media promosi dan sumber 
informasi yang digunakan. 
5. Keputusan pembelian adalah jumlah dan nilai kepuasan atau ketidakpuasan yang 
diarsakan setelah melakukan evaluasi atas kinerja suatu produk seperti, jumlah yang 





GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 
4.1 Gambaran Umum Kota Pinrang 
 Kota Pinrang merupakan pintu gerbang perekonomian kawasan timur 
Indonesia. Kota Pinrang terletak di Provinsi Sulawesi Selatan dengan batas-batas 
sebagai berikut: sebelah barat berbatasan dengan Kabupaten Polmas, Provinsi 
Sulawesi Barat dan Selat Makassar, sebelah timur berbatasan dengan Kabupaten 
Sidenreng Rappang dan Enrekang, sebelah utara berbatasan dengan Kabupaten 
Tana Toraja, dan sebelah selatan berbatasan dengan Kota Pare-Pare. Posisi 
Pinrang sangat strategis di kawasan timur Indonesia menyebabkan daerah ini 
menjadi lintas perdagangan regional yang dapat menggairahkan perdagangan dan 
investasi. 
 Kota Pinrang mempunyai luas wilayah sekitar1.961,77 km2 dengan jumlah 
penduduk 364.087 juta jiwa pada tahun 2014. Wilayah Kota Pinrang terbagi menjadi 
12 kecamatan, 39 kelurahan dan 65 desa. Kecamatan tersebut terdiri dari 
Kecamatan Suppa, Kecamatan Mattiro Sompe, Kecamatan Lanrisang, Kecamatan 
Mattiro Bulu, Kecamatn Watang Sawitto, Kecamatan Paleteang, Kecamatang 
Tiroang, Kecamatan Patampanua, Kecamatan Cempa, Kecamatan Duampanua, 
Kecamatan Batulappa, Kecamatan Lembang.  Penduduk terpadat di Kecamatan 
Duampanua dengan total penduduk mencapai 44.764 jiwa. 
 Berdasarkan data BPS Kota Pinrang tahun 2014, jumlah penduduk Kota 





jiwa perempuan. Dengan demikian sex ratio penduduk Kota Pinrang adalah 94,07 
persen, yang artinya 100 penduduk wanita terdapat 94 penduduk laki – laki. Hal ini 
menunjukan jumlah penduduk laki-laki relative seimbang dengan jumlah penduduk 
perempuan. Selain itu, jumlah penduduk menurut umur dan jenis kelamin dapat 
dilihat pada Tabel 3. 
Tabel 3. Penduduk Kota Pinrang menurut Golongan Umur dan Jenis Kelamin 
KELOMPOK UMUR LAKI - LAKI PEREMPUAN JUMLAH 
0 – 4 
5 – 9 
10 – 14 
15 – 19 
20 – 24 
25 – 29 
30 – 34 
35 – 39 
40 – 44 
45 – 49 
50 – 54 
55 – 59 
60 – 64 
65 – 70 






















































JUMLAH 15.211 16.243 31.454 
 Sumber: BPS Kota Pinrang, 2015. 
 Berdasarkan table di atas, Jumlah penduduk terbesar kota Pinrang 
terkonsentrasi pada kelompok umur muda, yaitu 5 – 9 tahun. Oleh karena itu, 
struktur penduduknya dapat dikatakan sebagai penduduk muda.  
 Ditinjau sarusebagian besar penduduk Kota Pinrang memiliki lapangan 
usaha sebagai pedagangan (24.50%), sector industry pengolahan (24.86%) sector 
angkutan dan komunikasi (13.80%). Sebaran penduduk menurut lapangan usaha 
dilihat pada Tabel 4. Sektor perekonomian yang memberikan sumbangan terbesar 
dalam perekonomian Kota Pinrang pada tahun 2014 adalah sector perdagangan, 
angkutan dan komunikasi dan sektor industry pengolahan. 




















 Pertanian  
Pertambangan/Penggalian 
Industri Pengolahan 
Listrik, Gas dan Air 
Bangunan 
Perdagangan 
Angkutan dan Komunikasi 
Bank dan Lembaga Keuangan 




























Jumlah 100.00 100.00 0.00 
   Sumber: BPS Kota Pinrang, 2015 
 Fasilitas perekonomian yang berada di Kota Pinrang juga terus berkembang 
dari tahun ke tahun. Pada tahun 2006, fasilitas hotel dan akomodasi lainnya di Kota 
Pinrang mencapai 69 buah, dan pusat perbelanjaan modern (obyek wisata belanja) 
tercatat sebanyak 14 buah. Meningkatnya taraf perekonomian penduduk tercermin 
dari peningkatan jumlah penabung dan besar tabungan di Kota Pinrang, sebagai 
ilustrasi, APBD tahun 2015 terdapat jumlah tabungan sekitar Rp. 50.111 miliar, yang 
terdiri atas Rp. 30.726 miliar di bank pemerintah dan Rp. 19.385 miliar di bank 
swasta (BPS Kota Pinrang, 2006) 
4.2. Gambaran Umum PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang 




 Pendirian PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang dimulai dengan 
penerbitan Undang-Undang No. 1 tahun 1959 tanggal 26 Juni 1959 yang 
membentuk Badan Perusahaan Produksi Bahan Makanan dan Pembukaan Tanah, 
atau dikenal dengan istilah BPMT. BMPT berubah nama menjadi Badan Pimpinan 
Umum Perusahaan Pertanian Negara disingkat BPU Pertani berdasarkan Peraturan 
Pemerintah Pengganti Undang-Undang No. 19/1960. BPU Pertani kemudian 
berubah lagi menjadi Perusahaan Pertanian Negara disingkat PN Pertani 
berdasarkan Peraturan Pemerintah No. 12/1963 tanggal 1 Januari 1963. 
 Selanjutnya, pada Tahun 1973 PN Pertani berubah menjadi perusahaan 
perseroan berdasarkan Peraturan Pemerintah No. 21 tahun 1973 dan Akte Notaris 
Kartini mulyadi, SH No. 46 tanggal 11 Januari 1974 Jo Akte Perusahaan No. 136 
tanggal 24 April 1974 dan Akte Perubahan yang dibuat Notaris Imas Fatimah, SH 
No. 45 tanggal 6 Februari 1984 menjadi PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi 
Pinrang. 
2. Visi dan Misi 
 PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang bervisi “Perusahaan 
Agribisnis terpercaya, pendukung ketahanan pangan nasional: Untuk melaksanakan 
visi tersebut, PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang memiliki misi: 
▪ Menghasilkan sarana produksi dan komoditi pertanian serta jasa yang bermutu dan 
berdaya saing 





▪ Mendukung peningkatan kesejahteraan petani dan kelestarian lingkungan untuk 
menghasilkan produksi yang tinggi serta berperan aktif dalam ketahanan pangan 
nasional. 
3. Tujuan, Budaya dan Organisasi 
 PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang bertujuan untuk 
melaksanakan dan menunjang kebijaksanaan dan program pemerintah di bidang 
ekonomi dan pembangunan nasional pada umumnya, serta pembangunan di bidang 
pertanian pada khususnya dengan menerapkan prinsip –prinsip Perseroan Terbatas. 
 Adapun budaya perusahaan pada PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi 
Pinrang terdiri dari: 
a. Bekerja merupakan bagian dari ibadah 
b. Berpikir positif, bersikap jujur dan bekerja secara professional 
c. Bersikap Pro aktif dan kreatif untuk meningkatkan kinerja perusahaan 
d. Berusaha memperoleh hasil dan mutu pekerjaan yang lebih baik. 
e. Menciptakan Suasana kebersamaan dengan motivasi, integritas dan disiplin kerja 
yang tinggi 
 Dikutip dari dokumen resmi miliki PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi 
PinrangOrganisasi Perusahaan PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang 
meliputi seluruh wilayah Indonesia yang terdiri dari Kantor Pusat, 6 Kantor Wilayah, 
1 SBU (Strategic Business Unit) Perbesaran, 1 SBU (Strategic Business Unit) 




Benih Sumber, 17 UPP (Unit Penggilingan Padi), 6 UPJA (Unit Pelayanan jasa 
Alsintan), 1 PPIP (Pusat Pengembangan dan Informasi Pasar), 1 PPBA (Pusat 
Pemasaran Beras Aromatik) dan 1 PPHP (Pusat Perencanaan Pengembangan Hasil 
Pertanian) 
4. Bidang Usaha 
- Bisnis Inti dari PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang meliputi: 
▪ Produksi dan Distribusi Benih Padi dan Palawija 
▪ Produksi/Distribusi Pupuk Organik 
▪ Produksi/Distribusi Pupuk An-Organik 
▪ Jasa Pergudangan dan Pengelolaan Sistem Resi Gudang 
- Distribusi Pupuk 
PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang adalah Distributor utama 
pupuk di Indonesia. Distributor pupuk mencapai 600.000 ton per-tahun (Produksi 
dalam negeri maupun import) jenis pupuk yang didistribusikan antara lain Urea, ZA, 
TSP, SP-36, Rock Phosphate, DAP, KCI, NPK. 
- Produksi Beras 
Kapasitas terpasang mencapa 72.000 ton per-tahun yang meliputi beras medium 
yang meliputi beras aromatic (beras wangi), beras kualitas dan beras medium 
yang diproduksi oleh 16 UPP (Unit Penggilingan Padi) 




Kapasitas terpasang mencapai 80.000 ton per-tahun di 30 UPB (Unit Produksi 
Benih) yang tersebar di seluruh Indonesia. Benih yang diproduksi berlabel biru 
(Kelas ES), berlabel ungu (Kelas SS) dengan bermacam-macam varietas. 
5. Good Corporate Governance 
 Corporate Governance adalah suatu proses dan struktur yang digunakan 
oleh organ perusahaan untuk meningkatkan keberhasilan usaha dan akuntabilitas 
perusahaan guna mewujudkan nilai pemegang saham dalam jangka panjang 
dengan tetap memperhatikan kepentingan stakeholder lainnya, berlandaskan 
peraturan perundangan dan nilai – nilai etika. 
 Dalam rangka mencapai tujuan pendirian Perseroan dan mewujudkan Visi 
Perseroan dengan misi dan etika bisnis pada Perseroan PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang, kepentingan Perseroan dan Pemegang Saham, serta 
para Stakeholder Perseroan, perusahaan PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi 
Pinrang memiliki komitmen untuk menetapkan dan menerapkan serta mencapai 
standar Tata Kelola yang baik atau Good Corporate Governance yang tinggi 
 Untuk dapat mewujudkan komitmen tersebut, dipandang perlu untuk 
menetapkan dan memberlakukan pedoman-pedoman serta batasan-batasan pokok 
tentang prinsip – prinsip Corporate Governance secara menyeluruh bagi semua 
pihak yang terlibat dalam pengelolaan Perusahaan. 
 Kebijakan Corporate Governance ini menjabarkan prinsip-prinsip dasar 





 Prinsip-prinsip Good Corporate Governance adalah sbb: 
a. Transparansi 
    Keterbukaan dalam melaksanakan proses pengambilan keputusan dan 
keterbukaan dalam mengemukakan informasi materiil dan relevan mengenai 
perusahaan. 
b. Akuntabilitas 
   Kejelasan fungsi, pelaksaan dan pertanggungjawaban organ sehingga 
pengelolaan perusahaan terlaksana secara efektif 
c. Responsibilitas 
    Kesesuaian di dalam pengelolaan perusahaan terhadap peraturan perundang – 
udangan yang berlaku dan prinsip – prinsip korporasi yang sehat. 
d. Independensi  
   Suatu keadaan dimana perusahaan dikelola secara professional tanpa benturan 
kepentingan dan pengaruh/tekanan dari pihak manapun yang tidak sesuai dengan 
Peraturan Perundang – Undangan yang berlaku dan prinsip-prinsip korporasi yang 
sehat. 
e. Fairness 
    Keadilan dan kesadaran di dalam memenuhi hak –hak stakeholder yang timbul 




    Hasil usaha dan keberhasilan serta kelancaran dan kelangsungan pelaksanaan 
kegiatan perseroan sangat tergantung pada terselenggaranya Tata Kelola yang baik, 
yang dijalankan dan dilaksanakan, serta dibina terus menerus oleh seluruh jajanan 
yang terlibat dalam pengelolaan perseroan 
     Untuk itu, pihak – pihak yang terlibat selalu terikat pada keharusan untuk 
bersama-sama melaksanakan penyelenggaraan. Tata Kelola yang baik dan 
memenuhi standar tingkat keamanan dan keberhasilan yang terukur dan dalam 
batasan tugas, wewenang dan kewajiban yang tertuang dalam Anggaran Dasar dan 
Peraturan perundang-undangan dalam Perseroan Terbatas. 
 Corporate Governance seperti yang tercantum dalam pengertian Good 
Governance dapat diterapkan secara efektif di PT. Pertani (Persero) Penggilingan 
Padi Pinrang dalam praktek kerja dan pendekatan yang konsisten. Ketentuan 
perundangan yang terkait dalam Corporate Governance adalah: 
1. Undang – Undang Nomor 40 Tahun 2007 tentang Perseroan Terbatas 
2. Keputusan Menteri Negara BUMN – RI Nomor KEP-117/M-BMUN/2007 tanggal 
31 Juli 2007 tentang penerapan Good Corporate Governance pada Badan Usaha 
Milik Negara. 
3.  Anggaran Dasar Perseroan Terbatas PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi 
Pinrang pada Akte nomor 2 tanggal 3 November 2008 yang dibuat oleh Notaris 
Mintarsih Natamiharja, SH. Telah mendapatkan mengesahan Menteri Hukum 
dan Ham RI Nomor: AHU-18957,AH.01.02 Tahun 2009 tanggal 7 Mei 2009, 
telah dimuat dalam Berita Negara RI tanggal 11 Agustus 2009 nomor 64, 




 Tujuan penerapan Good Corporate Governance pada PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang adalah untuk membangun dan menerapkan etika bisnis 
yang berdasarkan pada Budaya Perusahaan dan keseimbangan antara kepentingan 
dan kebutuhan stakeholder yang relevan dengan berdasarkan pada aturan 
Anggaran Dasar dan Peraturan Perundang – Undangan yang berlaku. 
 Sasaran Penerapan Good Corporate Governance di PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang adalah: 
a. Menyediakan pedoman untuk Dewan Komisaris, Direksi dan para pegawai 
terkait dalam melaksanakan tugas dan tanggng jawabnya. 
b. Memastikan kepada pemegang saham dan stakeholder lainnya bahwa 
perusahaan dikelola dan dikendalikan sesuai dengan prinsip – prinsip 
corporate governance 
c. Menciptakan lingkungan kerja yang kondusif dalam rangka meningkatkan nilai 
– nilai stakeholder 
d. Mengelola sumberdaya dan risiko secara efesien dan efektif 
e. Mengurangi benturan kepentingan 
f. Meningkatkan kinerja perusahaan 
g. Meningkatkan Nilai (Value) perusahaan 





 Struktur organisasi di Kantor Pusat terdiri dari, Dewan Komisaris, Dewan 
Direksi, Sekretaris Korporasi, Kepala Divisi, Kepala Satuan Pengawasan Intern, 
Kepala Bagian, Peneliti dan Pengawas, Kesemuanya berkantor di Jl. Pertani 1-7 
Duren Tiga, Pancoran, Jakarta Selatan. Struktur organisasi di tingkat pusat, 
komposisinya tergantung pada kebutuhan wilayah atau cabang yang bersangkutan. 
 Adapun mengenai obyek penelitian ini adalah pada PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang Area Pemasaran Sulawesi yang meliputi 6 Kantor 
Cabang, yaitu: Cabang Sulawesi Selatan 1 yang bertempat di Kabupaten Bone, 
Cabang Sulawesi Selatan II yang bertempat di Sidrap, Cabang Sulawesi Utara yang 
bertempat di Manado, Cabang Sulawesi tengah yang bertempat di Palu. Cabang 
Sulawesi Tenggara yang bertempat di Kendari dan Cabang Papua yang bertempat 
di Jayapura. 
 Struktur Organisasi PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang Area 
Pemasaran Sulawesi terdiri Dari Manager Area Pemasaran, Sekretaris dan 
Agronomis/MDO. Ditingkat Cabang dikepalai oleh Kepala Cabang dibantu oleh 



















Gambar 4. Struktur Organisasi PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang 
Area Pemasaran Sulawesi 
 
 Secara garis besar PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang 
mempunyai beberapa unit produksi khususnya di wilayah Sulawesi Selatan dan 
Sulawesi Barat. Hal inilah yang memungkinkan PT. Pertani (Persero) Penggilingan 
Padi Pinrang dapat memasarkan barangnya secara efektif dan efesien khususnya 
ke beberapa kantor cabang pemasaran di wilayah Sulawesi selatan. Pada saat 
proses produksi berlangsung ada dua tempat yang mesti disediakan yang pertama 
yaitu proses produksi yang dilakukan dalam ruangan dan yang kedua diluar ruangan 
Area Pemasaran Sulawesi 























sehingga pengaturan tata letak fasilitasnya saling berjauhan. Pada dasarnya mesin 
yang digunakan oleh PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang terbilang 
sangat sederhana karena hanya terdapat mesin ayak dan mesin blower dalam 
memproduksinya menjadi sebuah benih atau beras. Dua alat ini diletakkan secara 
berdekatan dalam satu ruangan. Namun, dalam memproduksi benih atau beras 
secara garis besarnya tahap – tahap yang mesti dilalui terdiri dari input, proses dan 
output. 
 Beras kepala yang beredar di Kota Pinrang dengan berbagai merek, 
diproduksi oleh penggilingan – penggilingan padi yang ada pada unit produksi yang 
dimiliki oleh PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang area pemasaran 
Sulawesi. Penggilingan – penggilingan padi yang dimiliki oleh PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang area pemasaran Sulawesi di daerah Sulawesi dan 
Sulawesi Barat berserta merek beras Kepala yang diproduksi dapat dilihat pada 
tabel 5. 
Tabel 5. Berbagi Merek Beras Kepala yang diproduksi oleh penggilingan PT. Pertani 
(Persero) Penggilingan Padi Pinrang Area Pemasaran Sulawesi 
No. Nama Penggilingan Merek beras Kepala 
1. Penggilingan Sidrap 1. Beras Kepala Spesial Putih 
2. Beras Kepala Spesial Merah 
3. Beras Kepala Spesial Celebes 
2. Penggilingan Pinrang 1. Beras Kepala Super Putih 
2. Beras Kepala Super hijau 




4. Penggilingan Bone 1. Beras Kepala Kepiting 
2. Beras Kepala keris Pusaka 
3. Beras Kepala Eksklusif 
5. Penggilingan Bulukumba Beras Kepala Kariisma 







ANALISIS DAN PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN 
5.1 Hasil Penelitian 
5.1.1 Karakteristik Responden 
 Karakteristik yang dikaji dalam penelitian ini adalah faktor demografi 
konsumen yang berpengaruh dalam pengambilan keputusan pembelian beras 
kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang. Menurut Engel, dkk (1994), 
analisis demografi responden dibutuhkan dengan tujuan untuk mengetahui sifat dan 
komposisi pasar yang didasarkan pada usia, tingkat pendidikan dan pendapatan 
konsumen. 
 Penelitian ini melibatkan responden yang berjumlah 75 orang. Responden 
umumnya adalah orang yang mengkonsumsi beras kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang. Aspek demografi yang dibahas dalam penelitian ini 
adalah adalah tingkat pendidikan, status dalam keluarga, jumlah anggota dalam 








Gambar 5. Proporsi Tingkat Pendidikan Responden 
 
 Gambar 5 menunjukkan bahwa tingkat pendidikan terbanyak responden 
adalah sarjana, yaitu 38 orang (50.86%) dan yang terendah adalah diploma (4.86%). 
Tingkat pendidikan seseorang pada umumnya berpengaruh terhadap proses 
penerimaan dan pengelolaan informasi. Menurut Sumarwan (2013), semakin tinggi 
tingkat pendidikan seseorang, maka pola pikirnya semakin sistematis dan ingin 
mendapatkan sesuatu yang baik dan bermanfaat bagi dirinya. 
b. Status dalam keluarga 
 Status dalam keluarga seseorang memiliki korelasi terhadap pengambilan 
keputusan dalam pembelian bahan pokok seperti halnya dalam pemilihan Beras 
Kepala. Apabila seseorang berstatus Ayah/Suami, maka biasanya menjadi hal yang 
minoritas (14.29%). Sementara itu, apabila seseorang berstatus ibu/istri, maka yang 












c. Jumlah anggota dalam keluarga 
 Jumlah keluarga responden berkontribusi terhadap jumlah pengeluaran yang 
digunakan keluarga dalam mengonsumsi atau membelanjakan barang dan jasa. 
Berdasarkan Gambar 6, jumlah anggota keluarga responden antara 4-5 orang 
mendominasi (53.43%) da yang terkecil lebih dari 5 orang (14.29%). Proporsi jumlah 
anggota keluaga responden disajikan pada Gambar 6. 
 
 













Gambar 7. Proporsi Pekerjaan Responden 
d. Status 
 Dalam hal status pekerjaan, data penelitian ini menunjukkan bahwa 
responden didominasi oleh wirausaha (34.86%) dan minoritas berstatus pensiunan 
(4.29%). Hal ini membuktikan bahwa beras kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang diminati oleh wirausaha atau wiraswasta yang apada 
umumnya bertempat tinggal di pemukiman kelas menengah ke atas, yang mana 
mereka memilih beras kepala karena kualitas terjamin, meskipun harga sedikit lebih 
mahal dibanding beras kepala merek lainnya. Proporsi pekerjaan responden 
disajikan pada Gambar 7. 














 Pengeluaran keluarga per bulan paling besar dimiliki oleh responden dengan 
pengeluaran Rp. 1.500.000 – Rp. 2.500.000 (66.29%) dan yang terkecil dia atas Rp. 
2.500.000 (15.14%). Proporsi pengeluaran keluarga per bulan disajikan pada 
Gambar 8. 
 
Gambar 8. Proporsi Jumlah Pengeluaran Responden 
f. Usia 
 Dalam hal umur, responden didominasi oleh konsumen yang berusia di 
bawah 40 tahun (60.14%). Pada tingkatan umur tersebut, seseorang masih 
memikirkan prestise dalam mengkonsumsi makanan atau minuman. Yang mana 
Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang hanya bisa dijangkau 
oleh konsumen kelas menengah ke atas. Selain itu, Beras Kepala PT. Pertani 
(Persero) Penggilingan Padi Pinrang banyak diperdagangkan di mall ataupun mini 










memeikirkan prestise, bagi mereka di masa-masa yang kurang produktif lebih baik 
mengkonsumsi bahan makanan yang harganya terjangkau. Proporsi usia responden 
dapat dilihat pada Gambar 8. 
 
Gambar 9. Proporsi Usia Responden 
 
5.1.2 Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen 
A. Uji Validitas Instrumen 
 Kuisioner yang baik dan layak haruslah di uji terlebih dahulu validitas dan 
reliabilitasnya sehingga hasil penelitian yang diperoleh nantinya akan menjadi baik. 
Pengujian validitas dan reliabitas selanjtnya kan dihitung dengan menggunakan 
program SPSS (Statistical Packed for Social Science). Menurut Sugiyono (2002), 
“Apabila validitas setiap jawaban yang diperoleh ketika memberikan daftar 










 Uji validitas sebagai instrument penelitian untuk variabel-variabel yang 
mempengaruhi keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang di Kota Pinrang maka hasil perhitungan SPSS, yang 
dilihat pada kolom Corrected Item-Total Correlation dari variabel keputusan 
pembelian produk, harga, saluran distribusi dan promosi rata-rata lebih besar dari 
0.30. Dengan demikian hal ini menunjukkan bahwa instrument yang dipergunakan 
adalah valid. Responden yang digunakan dalam uji validitas dan realibilitas ini 
adalah sejumlah 30 orang konsumen Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang yang tidak menjadi sampel penelitian. 
 Untuk mengetahui validitas variabel dependen dan variabel independen dari 
penelitian disajikan pada tabel 6. Hasil pengujian validitas yang sudah dilakukan 
dengan menggunakan SPSS yang terlihat pada kolom corrected item-total 
correlation terhadap variabel keputusan pembelian, produk, harga, saluran distribusi 
dan promosi ternyata seluruhnya adalah valid, karena lebih dari 0.30. 






Variabel Produk (X1) 
1. Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan 
Padi Pinrang mempunyai merek yang 















2. Kemasan Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang sangat menarik dan 
menimbulkan daya tarik untuk membeli 
3. Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan 
Padi Pinrang berwarna putih dan bersih sehingga 
memenuhi standar kualitas yang diinginkan 
konsumen 
4. Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan 
Padi Pinrang bebas dari bau apek, campuran katul 
menir 










Variabel Harga (X2) 
6. Anda membeli Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang sesuai dengan 
kemampuan yang anda miliki 
7. Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan 
Padi Pinrang lebih murah dibandingkan dengan 
Beras Kepala merek lain 
8. Menurut anda harga Beras Kepala PT. Pertani 
(Persero) Penggilingan Padi Pinrang terjangkau 
9. Anda melakukan proses tawar menawar sebelum 
membeli Bears Kepala PT. Pertani (Persero) 























10. Anda melakukan memperhatikan/pertimbangan 
diskon harga untuk melakukan pembelian Beras 
Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi 
Pinrang 
Variabel Saluran distribusi(X3) 
11. Anda memperhatikan/mempertimbangkan jarak, 
tempat untuk melakukan pembelian Beras Kepala 
PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang 
12. Anda dapat membeli Beras Kepala PT. Pertani 
(Persero) Penggilingan Padi Pinrang disetiap level 
distribusi sesuai dengan jumlah yang diinginkan 
13. Anda memperhatikan/mempertimbangkan 
mengkonsumsi Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang, Karen atersedia 
sewaktu-waktu 
14. Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan 
Padi Pinrang yang anda gunakan selalu hadir 
dengan produk yang selalu baru dan bukan stok 
lama disebabkan karena keterlambatan distribusi 
15. Saluran distribusi yang dipilih anda rasakan tidak 























Variabel Promosi (X4) 








(Persero) Penggilingan Padi Pinrang dari media 
cetak 
17. Anda mengenal Beras Kepala PT. Pertani 
(Persero) Penggilingan Padi Pinrang dari pedagang 
atau penjual yang anda pernah temui 
18. Anda mengenal Bears Kepala PT. Pertani 
(Persero) Penggilingan Padi Pinrang dari Konsumen 
lain 
19. Menurut anda mengenal brosur-brosur Bears 
Kepala yang diseddiakan PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang 
20. Menurut anda mengenai kegiatan-kegiatan 
pameran yang dilakukan oleh PT. Pertani (Persero) 















VariabeL Keputusan Pembelian (Y) 
21. Anda mempunyaiinisiatif untuk membeli Beras 
Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi 
Pinrang yang anda gunakan karena kebutuhan Anda 
22. Anda melakukan pencairan informasi terlebih 
dahulu atas Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang sebelum membeli beras 
tersebut 
23. Keputusan pembelian ulang terhadap Beras 
























Pinrang, Anda mempertimbangkan tingkat kepuasan 
atau ketidakpuasan yang dirasakan 
24. Kepuasan yang dirasakan atau ketidakpuasan 
terhadap Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang, maka anda akan 
memberikan rekomendasi kepada keluarga atau 
orang lain 
25. Kepuasan yang dirasakan, maka akan membuat 
tingkat loyalitas anda terhadap Beras Kepala PT. 
Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang 
,887 Valid 
 
Sumber: Hasil Penelitian, 2017 (data diolah) 
 
5.1.3 Uji Reliabilitas Instrumen 
 Setelah melakukan pengujian validitas, pengujian reliabilitas harus dilakukan 
dengan tujuan untuk mendapatkan derajat ketepatan jawaban. Untuk pengujian ini 
digunakan Statistical Packaged for Social Science (SPSS). Setelah melakukan 
pengujian reliabilitas untuk mengetahui konsistensi, hasil sebuah jawaban tentang 
tanggapan responden. Menurut Sekaran (2006), reliabilitas yang menunjukkan lebih 
besar dari 0,6 dan mendekati angka 1 menunjukkan realibilitas instrument yang baik, 



























   Sumber: Hasil Penelitian, 2017 (data diolah) 
 Hasil uji reliabilitas dikonfirmasi dengan nilai cronbach alpha. Nilai cronbanch 
alpha reliabilitas yang baik adalah yang makin mendekati 1. Menurut Sekaran (2006) 
‘Reliabilitas yang kurang dari 0.6 adalah kurang baik, sedangkan 0.7 dapat diterima 
dan reliabilitas dengan cronbach alpha 0.8 atau diatasnya lebih baik” 
 Dari hasil pengujian reliliabitas di atas dapat diketahui bahwa hasil pengujian 
variabel keputusan pembelian, produk, harga, saluran distribusi dan promosi 
seluruhnya adalah dapat dipercaya karen ttelah melebihi angka 0.7. 
5.1.4 Analisis Deskriptif Variabel 
 Penelitian ini menguji empat variabel bebas (independent variable) yaitu 
variabel produk (X1), variabel harga (X2), variabel Saluran dsitribusi (X3) dan 
variabel promosi (X4) dan juga mengamati satu variabel terikat (dependent Variabel) 







A. Variabel Produk 
 Variabel produk mengarah kepada penilaian konsumen tentang produk yang 
ditawarkan oleh perusahaan. Deskriptornya adalah: merek, kemasan, warna, bau 
dan rasa. 
 Penjelasan responden tentang variabel produk terhadap keputusan 
pembelian Beras Kepala dapat dilihat pada Tabel 8 sebagai berikut: 

















































































Sumber: Hasil Penelitian, 2017 (Data diolah) 
 Tabel 8 mengindikasikan bahwa penjelasan responden tentang pertanyaan 
pada kuisioner item nomor 1 adalah sebagai berikut: sangat setuju dan setuju 
sebanyak 55%, menjawab kurang setuju sebanyak 35%, sedangkan sisanya 
menjawab tidak setuju dan sangat tidak setuju adalah sebanyak 10%. Penjelasan 




responden menjawab sangat setuju dan setuju 74%, menjawab kurang setuju 
sebanyak 4%, sisanya menjawab tidak setuju dan sangat setuju sebanyak 21%. 
 Penjelasan responden menjawab pertanyaan pada kuesioner item nomor 3 
adalah sebagai berikut: responden menjawab sangat setuju dan setuju sebanyak 
86% dan sisanya kurang setuju, tidak setuju dan sangat tidak setuju sebanyak 10%. 
Penjelasan responden tentang pertanyaan pada kuesioner item nomor 4 sebagai 
berikut: responden menjawab sangat setuju dan setuju sebanyak 54%, menjawab 
kurang setuju sebanyak 41%, sisanya menjawab tidak setuju dan sangat tidak setuju 
sebanyak 2%. 
 Penjelasan responden tentang pertanyaan pada kuesioner item nomor 5 
adalah sebagai berikut: responden menjawab sangat setuju dan setuju sebanyak 
74%, menjawab kurang setuju sebanyak 21%, sisanya menjawab tidak setuju dan 
sangat tidak setuju sebanyak 6%. 
 
B. Variabel harga 
 Definisi operasional variabel harga merujuk kepada sejumlah uang yang 
dibutuhkan atau dikeluarkan untuk memperoleh beberapa kombinasi sebuha produk 
dan pelayanan yang menyertainya, seperti harga dan potongan harga. 
 Hasil penelitian tentang penjelasan responden mengenai harga BerasKeplaa 
























































































Sumber: Hasil Penelitian, 2017 (Data Diolah) 
 Tabel 9 merujuk kepada penjelasan responden tentang pertanyaan pada 
kuesioner item nomor 1 adalah sebagai berikut: responden menjawab sangat setuju 
dan setuju sebanyak 59%, menjawab kurang setuju sebanyak 19% dan sisanya 
menjawab tidak setuju dan sangat tidak setuju sebanyak 22%. Penjelasan 
responden tentang pertanyaan pada kuesioner item nomor 2 adalah sebagai berikut: 
responden menjawab sangat setuju dan setuju sebanyak 22%, menjawab kurang 
setuju sebanyak 8%, sisanya menjawab tidak setuju sebanyak 25% dan sangat tidak 
setuju sebanyak 45%. 
 Penjelasan responden menjawab pertanyan pada kuesioner item nomor 3 
adalah sebagai berikut: responden menjawab sangat setuju dan setuju sebanyak 
57%, menjawab kurang setuju sebanyak 4%, menjawab tidak setuju sebanyak 37%, 




pertanyaan pada kuesioner item nomor 4 sebagai berikut: responden menjawab 
sangat setuju dan setuju sebanyak 61%, menjawab kurang setuju sebanyak 28%, 
menjawab tidak setuju sebanyak 11%, sisanya menjawab sangat tidak setuju 
sebanyak 1%. 
 Penjelasan responden tentang pertanyaan pada kuesioner item nomor 5 
adalah sebagai berikut: responden menjawab sangat setuju dan setuju sebanyak 
22%, menjawab kurang setuju sebanyak 8%, menjawab tidak setuju sebanyak 25%, 
sisanya menjawab sangat tidak setuju sebanyak 45%. 
C. Variabel Saluran Distribusi 
 Definisi operasional variabel saluran distribusi adalah kegiatan pemasaran 
yang berusaha memperlancar dan mempermudah penyampian barang dan jasa dari 
produsen ke konsumen, sehingga penggunaannya sesuai dengan yang diperlukan, 
seperti lokasi penjualan, ketepatan tempat dan ketepatan waktu. Hasil penelitian 
tentang penjealsan responden mengenai saluran distribusi Beras Kepala PT. Pertani 
(Persero) Penggilingan Padi Pinrang dapat dilihat pada Tabel 10 sebagai berikut: 




















































































Sumber: Hasil Penelitian, 2017 (Data diolah) 
 Dari Tabel; 10 dapat dijelaskan bahwa penjelasan responden tentang 
pertanyaan pada kuesioner item nomor 1 adalah sebagai berikut: responden 
menjawab sangat setuju dan setuju sebanyak 69%, menjawab kurang setuju 
sebanyak 4%, sisanya menjawab tidak setuju dan sangat tidak setuju sebanyak 
24%. Penjelasan responden tentang pertanyaan pada kuesioner item nomor 2 
adalah sebagai berikut: responden menjawab sangat setuju dan setuju sebanyak 
62%, menjawab kurang setuju 18%, menjawab tidak setuju sebanyak 11% dan 
sisanya sebanyak 0%. 
 Penjelasan responden tentang pertanyaan pada kuesioner item nomor 3 
adalah sebagai berikut: responden menjawab sangat setuju dan setuju sebanyak 
66%, menjawab kurang setuju sebanyak 12%, menjawab tidak setuju sebanyak 9%, 
sisanya menjawab sangat tidak setuju sebanyak 7%. Penjelasan responden tentang 
pertanyaan pada kuesioner item nomor 4 adalah sebagai berikut: responden 
menjawab sangat setuju dan setuju sebanyak 72%, menjawab kurang setuju 
sebanyak 8%, menjawab tidak setuju sebanyak 13%, sisanya menjawab sangat 
tidak setuju sebanyak 0%. 
 Penjelasan responden tentang pertanyaan pada kuesioner item nomor 5 
adalah sebagai berikut: responden menjawab sangat setuju dan setuju sebanyak 
72%, menjawab kurang setuju sebanyak 10%, menjawab sangat tidak setuju 
sebanyak 0%. 




 Definisi operasional variabel promosi menekankan pada strategi komunikasi 
yang digunakan oleh perusahaan kepada konsumen dengan tujuan membujuk 
konsumen seperti media yang digunakan, efektifitas meduia promosi dan sumber 
informasi. Hasil penelitian tentang penjelasan responden terhadap variabel promosi 
disajkan pada table berikut. 

















































































Sumber: Hasil Penelitian, 2017 (Data diolah) 
 Tabel 11 mengindikasikan bahwa penjelasan responden tentang pertanyaan 
pada kuesioner item nomor 1 adalah sebagai berikut: responden menjawab sangat 
setuju dan setuju sebanyak 69%, menjawab kurang setuju sebanyak 5%, menjawab 
tidak setuju sebanyak 21% dan menjawab sangat tidak setuju sebanyak 4%. 
Penjelasan responden tentang pertanyaan pada kuesioner item nomor 2 adalah 




kurang setuju sebanyak 35%, menjawab tidak setuju sebanyak 15% dan menjawab 
sangat tidak setuju sebanyak 1%. 
 Penjelasan responden menjawab pertanyaan pada kuesioner item nomor 3 
adalah sebagai berikut: responden menjawab sangat setuju dan setuju sebanyak 
43%, menjawab kurang setuju sebanyak 27%, menjawab tidak setuju sebanyak 29% 
dan menjawab sangat tidak setuju sebanyak 1%. Penjelasan responden tentang 
pertanyaan pada kuesioner item nomor 4 sebagai berikut: responden menjawab 
sangat setuju dan setuju sebanyak 50%, menjawab kurang setuju sebanyak 41%, 
menjawab tidak setju sebanyak 5% dan menjawab sangat tidak setuju sebanyak 3%. 
Penjelasan responden tentang pertanyaan pada kuesioner item nomor 5 
adalah sebagai berikut: responden menjawab sangat setuju dan setuju sebanyak 
61%, menjawab kurang setuju sebanyak 13%, menjawab tidak setuju sebanyak 24% 
dan menjawab sangat tidak setuju sebanyak 1%. 
E. Variabel Keputusan Pembelian 
 Variabel keputusan pembelian adalah jumlah dan nilai kepuasan atau 
ketidakpuasan yang dirasakan setelah melakukan evaluasi atas kinerja suatu produk 
seperti, jumlah yang dibeli, kepuasan serta loyalitas konsumen terhadap satu 
produk. 
 Adapun descriptor variabel keputusan pembelian yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah: jumlah pembelian, jenis yang disukai, kepuasan dan loyalitas. 
Hasil penelitian tentang penjelasan responden mengenai variabel keputusan 
pembelian dapat dilihat pada Tabel 12 sebagai berikut: 



















































































Sumber: Hasil Penelitian, 2017, (data diolah) 
 Dari Tabel 12 dapat dijelaskan bahwa penjelasan responden tentang 
pertanyaan pada kuesioner item nomor 1 adalah sebagai berikut: responden 
menjawab sangat setuju dan setuju sebanyak 75%, menjawab kurang setuju 
sebanyak 17%, menjawab tidak setuju sebanyak 7% dan menjawab sangat tidak 
setuju sebanyak 1%. Penjelasan responden tentang pertanyaan pada kuesioner 
item nomor 2 adalah sebagai berikut: responden menjawab sangat setuju dan setuju 
sebanyak 79%, menjawab kurang setuju sebanyak 4%, menjawab tidak setuju 
sebanyak 15% dan menjawab sangat tidak setuju sebanyak 1%. 
 Penjelasan responden menjawab pertanyaan pada kuesioner item nomor 3 
adalah sebagai berikut: responden menjawab sangat setuju dan setuju sebanyak 
50%, menjawab kurang setuju sebanyak 43%, sisanya menjawab tidak setuju dan 
sangat tidak setuju sebanyak 8%. Penjelasan responden menjawab pertanyaan 
kuesioner item nomor 4 adalah sebagai berikut: responden menjawab sangat setuju 
dan setuju adalah sebanyak 74%, menjawab kurang setuju sebanyak 10%, sisanya 




 Penjelasan responden tentang pertanyaan pada kuesioner item nomor 5 
adalah sebagai berikut: responden menjawab sangat setuju dan setuju sebanyak 
62%, menjawab kurang setuju sebanyak 33%, sisanya menjawab tidak setuju dan 
sangat tidak setuju sebanyak 6%. 
 
4. Pengujian Asumsi Klasik 
A. Uji Normalitas 
 Untuk pengujian normalitas data, dalam penelitian ini hanya akan dideteksi 
melalui Analisis Grafik yang dihasilkan melalui perhitungan regresi dengan SPSS. 
Data yang normal ditandai dengan sebaran titik-titik data di seputar garis diagonal. 
Hasil pengujian normalitas disajikan pada Gambar 9 sebagai berikut: 
Normal P-P Plot of regression Standardized Residual 
Dependent Variable : y 
 
Observed Cum Prob 
 Sumber : Hasil Penelitian, 2017 (data diolah) 
Gambar 10. Hasil Uji Normalitas 
 Berdasarkan Gambar 10 tersebut dapat disimpulkan bahwa data yang 












menyebar di sekitar garis diagonal, serta penyebarannya mengikuti arah garis 
diagonal. Santoso (2001) menyatakan “Jika data menyebar di sekitar diagonal dan 
mengikuti arah garis diagonal. Maka model regresi memenuhi asumsi normalitas 
dan sebaliknya apabila data menyebar jauh dari garis diagonal dan/ atau tidak 
mengikuti garis diagonal, maka model regresi tidak memenuhi asumsi-asumsi 
normalitas: Maka model regresi layak dipakai untuk memprediksi keputusan 
pembelian berdasarkan masukan variabel independen. 
 
B. Uji Multikolinearitas 
 Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah pada model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel independen. Jika terjadi korelasi, maka 
terdapat masalah multikolinearitas. Pada model regresi yang baik tidak terjadi 
korelasi di antara variabel independen. Untuk uji multikolinearitas pada penelitian ini 
adalah melihat nilai Variance Inflation Factor (VIF). 
 Menurut Ghozali (2005) “ Nilai cuttof yang umum dipakai untuk menunjukkan 
adanya multikolinearitas adalah Tolerance < 0.10 atau sama dengan nilai VIF > 10”. 
Tabel 13. Hasil Uji Multikolinearitas 
 
Model             Collinearity Statistics 
                                                Toterance                    VIF 
  
    1           (Constant) 
      X1     228           4.110 




                              X3     570           1.625 
                              X4     270           3.470 
 
  a dependent Variabel : Y 
Sumber : Hasil Penelitian, 2017 (Data diolah) 
  
 Dari Tabel 13 dia atas dapat disimpulakn bahwa tidak ada satu variabel yang 
memiliki nilai Tolerance yang kurang dari 0.10 tidak ada korelasi antara variabel 
independen. Hasil perhitungan nilai Variance Inflantion Factor (VIF) juga 
menunjukkan hal yang sama tidak ada satu variabel independen yang memiliki nilai 
VIF lebih dari 10. Jadi dapat disimpulkan bahwa tidak ada multikolinearitas antar 
variabel independen dalam model regresi pada penelitian ini. 
 
C. Uji Heterokedastisitas 
 Uji heterokedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam sebuha regresi 
terjadi ketidaksamaan varians dari residual pada satu pengamatan ke pengamatan 
yang lain. Jika varians dari redisual atau pengamatan ke pengamatan yang lain 
tetap, maka disebut Homoskedastisitas, dan jika varians berbeda disebut 
Heterokedastisitas. Model regresi yang baik adalah tidak terjadi heterokedastisitas. 
 Hasil pengujian heterokedastisitas data dalam penelitian ini menggunakan 
alat bantu SPSS dengan mengamati pola yang terdapat pada Scatterplot, dimana 
hasilnya dapat dilihat pada Gambar 10 sebagai berikut: 
Scatterplot 






Sumber: Hasil Penelitian, 2017 (data diolah) 
Gambar 11. Uji Heteroskedastisitas 
 
 Gambar 11 menjelaskan bahwa uji hererokedastisitas terlihat titik – titik 
menyebar secara acak, tidak membentuk sebuah pola tertentu yang jelas, serta 
tersebar baik di atas maupun di bawah angka 0 pada sumbu Y. Hal ini 
mengindikasikan bahwa tidak terjadi heterokedastisitas pada model regresi, 
sehingga model regregi layak dipakai untuk prediksi keputusan pembelian 
berdasarkan masukan dari variabel bebasnya. 
 
5. Analisis Regresi 
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 Hipotesis menyatakan bahwa factor-faktor produk (x1), harga (x2), saluran 
distribusi (x3) dan promosi (x4) sebagai variabel bauran pemasaran berpengaruuh 
terhadap keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan 
Padi Pinrang di Kota Pinrang. Model yang digunakan untuk menduga pengaruh 
tersebut adalah: 
Y = Βo + β1 X1 + β2X2 + β3X3 + β4X4 
Tabel 14. Hasil Regresi Bauran Pemasaran terhadap Keputusan Pembelian 
 
Model              Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
β              Std. Error                                     Beta 
  
    1           (Constant)  203       107 
      X1   418       044                  
403 
      X2   246       033                    
299 
                              X3   119       020                     
121 
                              X4   177       028                    
223 
 




 Sumber: Hasil Penelitian, 2017 (data diolah) 
 Dengan menggunakan nilai Tabel 14 diatas, persamaan regresi linier 
berganda dalam penelitian ini dirumuskan sebagai berikut: 
Y = 0.203 + 0.418 X1 + 0.246 X2 + 0.119 X3 + 0.177 X4 
 Koefisien regresi konstanta menujukkan angka 0.203. Angka 0,203 berarti 
bahwa tingkat keputusan pembelian pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang dipengaruhi oleh bauran pemasaran sebesar 0.203, 
sedangkan koefisien regresi semua variabel bebas bertanda positif ini berarti bahwa 
factor bauran pemasaran mempunyai hubungan yang positif dengan tingkat 
keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi 
Pinrang, artinya mempunyai hubungan yang searah atau dengan kata lain baiknya 
bauran pemasaran diikuti dengan tingginya keputusan pembelian Beras Kepala PT. 
Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang. 
 
B. Uji Serempak 
 Untuk menguji pengaruh bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, 
saluran distribusi dan promosi secara serempak terhadap keputusan pembelian 
Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang di Kota Pinrang 
digunakan uji statistic F (uji F). Apabila nilai Fhitung > nilai F tabel.maka H0 diterima dan 
Ha ditolak. Hasil uji serempak dapat dilihat pada Tabel 15 sebagai berikut : 
Tabel 15. Hasil Uji Serempak 
ANOVAb 
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Regresision 
      Residual 










  a. Predictors: (Constant), X4, X3, X2, X1 
  b. dependent Variabel :Y 
 
Sumber: Hasil Penelitian, 2017 (data diolah) 
 Dari Tabel 15 diperoleh nilai Fhitung sebesar 377.186 dengan signifikan 
0.0000, sedangkan Ftabel pada tingkat kepercayaan (confidence interval) 95% atau α 
= 0.05 adalah 2.46. Dengan membandingkan nilai F hitung dengan F tabel, maka Fhitung 
(377.186) lebih besar dari Ftabel (2.46). Keputusannya adalah H0 ditolak dan Ha 
diterima, artinya secara serempak variabel bauran pemasaran yang terdiri dari 
produk, harga, saluran distribusi dan promosi berpengaruh secara nyata (high 
significant) terhadap keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang di kota Pinrang. Pada Tabel 15 dapat dilihat signifikansi 
(0.000) lebih besar dari α =5 %, dan perbandingan Fhitung dengan Ftabel sebesar 
151.73: 1 hal ini berarti variabel bauran pemasaran memiliki pengaruh yang high 
significant. 
 Makna high significant menunjukkan bahwa bauran pemasaran yang terdiri 
dari produk, harga, saluran distribusi dan promosi menunjukkan pengaruh yang 
sangat nyata terhadap keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang di Kota Pinrang. Dengan kata lain tanpa adanya bauran 




Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang di Kota Pinrang, atau 
semakin baik bauran pemasaran maka akan semakin meningkat keputusan 
pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang di Kota 
Pinrang. 
 
C. Uji Parsial 
 Uji menguji pengaruh bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, 
saluran distribusi dan promosi terhadap keputusan pembelian Beras Kepala PT. 
Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang di Kota Pinrang. Digunakan uji statistic t 
(uji t). Apabila nilai thitung < nilai ttabel. Maka H0 diterima dan Ha ditolak. Hasil pengujian 
hipotesis secara parsial dapat dilihat pada Tabel 16 berikut ini: 
Tabel 16. Uji T 
Model       Unstandardized Coefficient    Standardized Coefficients      
  t                       Sig. 
                                               β     Std. Error                        Beta 
  
    1         (Constant)       203       107     
 1.711         065 
     X1        418       044      403  
 7.889        000 
     X2        246       033     299  
 5.898        000 
                 X3        119       020      131  




                 X4        177       018     223  
 4.789        000 
 
  a dependent Variabel : Y 
 
 Sumber : Hasil Penelitian, 2017 (data diolah) 
 Dilihat dari Tabel 16 di atas diperoleh nilai thitung dari setiap variabel 
independen dalam penelitian ini. Nilai thitung dari setiap variabel independen akan 
dibandingkan dengan nilai ttabel dengan menggunakan tingkat kepercayaan 
(confidence interval) 95% atau α = 0.05 maka diperoleh nilai ttabel 1.660. 
 Dari hasil uji t akan diketahui pengaruh setiap variabel bebas(independent 
variabel) terhadap variabel terikatnya (dependent variabel) sebagai berikut berikut : 
1. Pengaruh produk (X1) terhadap variabel keputusan pembelian (Y) secara parsial 
dapat dilihat pada tabel 16 nilai thitung sebesar 7.989 dan nilai signifikansi 0.000 
sedangkan nilai ttabel pada tingkat kepercayaan 0.95 adalah 1.660. oleh karena nilai 
thitung (7.889) lebih besar dari ttabel (1.660) maka H0 ditolak dan Ha diterima. 
2. Pengaruh harga (X2) terhadap variabel keputusan pembelian (Y) secara parsial 
dapat dilihat pada Tabel 16 nilai thitung (5.898) lebih besar dari ttabel (1.660), maka 
keputusannya adalah H0 ditolak dan H1 diterima. 
3. Pengaruh saluran distribusi (X3) terhadap variabel keputusan pembelian (Y) 
secara parsial dapat dilihat pada Tabel 16 nilai thitung (4.166) lebih besar dari ttabel 
(1.660), maka keputusannya adalah H0 ditolak dan H1 diterima. 
4. Pengaruh promosi (X4) terhadap variabel keputusan pembelian (Y) secara parsial 
dapat dilihat pada Tabel 16 nilai thitung (4.789) lebih besar dari ttabel (1.660), maka 





D. Uji Determinasi 
 Untuk menentukan kelayakan suatu model regresi, yang dilihat dari nilai 
besarnya koefisien determinasi atau R2. Nilai besarnya koefisien determinasi atau R2 
yang diperoleh dari hasil pengolahan data dapat dilihat pada Tabel 17 sebagai 
berikut: 
 
Tabel 17. Hasil Uji Determinasi 
Model R R.Square 
Adjusted 
R.Square 
Std. Eror of the 
Estimate 
1                 (Constant) 959(a) 939 936 15745 
A Dependent Variabel : Y 
Sumber : Hasil Penelitian, 2017 (data diolah) 
 
 Dari Tabel 17 diketahui nilai besarnya koefisien determinasi atau R2 sebesar 
0.939, artinya variabel keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh variabel bauran 
pemasaran sebesar 93.9%, sedangkan sisanya sebesar 6.1% merupakan kontribusi 
variabel independen lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini. 
 
B. Pembahasan Hasil Penelitian 
 Berdasarkan analisis hasil penelitian disimpulkan bahwa produk yang 
indikatornya terdiri dari merek, kemasan, warna, bau dan rasa, berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 




segi merek, kemasan, warna, bau dan rasa akan berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang oleh 
konsumen yang semakin meningkat. Demikian pula sebaliknya. 
 Hal ini disebabkan karena Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan 
Padi Pinrang telah dikenal sejak dulu. Kemasan yang dimiliki terbuat dari bahan 
yang kuat dan tahan lama, dengan desain yang menarik. Beras Kepala PT. Pertani 
(Persero) Penggilingan Padi Pinrang berwarna putih bersih karena berasal dari 
bahan gabah pilihan varietas tertentu diproses denagn mesin modern. Selain itu, 
Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang bebas dari bau apek, 
campuran katul dan menir. Maka dari itu, kebijakan tentang variabel produk akan 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang di Kota Pinrang. Sehubungan dengan hal tersebut, unit 
pemasaran PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang melakukan perbaikan 
secara terus-menerus terhadap atribut-atribut produk Beras Kepala. Hasil penelitian 
ini sesuai dengan pendapat Kartajaya (2000) “produk harus diperbaiki terus menerus 
supaya konsumen tidak berpaling ke pesaing”. 
 Harga yang indikatornya terdiri dari harga dan potongan harga, memberikan 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani 
(Persero) Penggilingan Padi Pinrang di Kota Pinrang. Dari Hasil uji signifikansi 
secara parsial bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan antara harga terhadap 
keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang 
di Kota Pinrang, artinya kebijakan tentang variabel harga atau penetapan harga atau 
penetapan harga mempengaruhi keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani 




 Hal ini disebabkan karena Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan 
Padi Pinrang telah dikenal sejak dulu. Kemasan yang dimiliki terbuat dari bahan 
yang kuat dan tahan lama, dengan desain yang menarik. Beras Kepala PT. Pertani 
(Persero) Penggilingan Padi Pinrang berwarna putih bersih karena berasal dari 
bahan gabah pilihan varietas tertentu diproses dengan mesin modern. Selain itu, 
Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang bebas dari bau apek, 
campuran katul dan menir. Maka dari itu, kebijakan tentang variabel produk akan 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang di Kota Pinrang. Sehubungan dengan hal tersebt, unit 
pemasaran PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang melakukan perbaikan 
secara terus-menerus terhadap atribut-atribut produk Beras Kepala. Hasil penelitian 
ini sesuai dengan pendapat Kartajaya (2000) “Produk harus diperbaiki terus 
menerus supaya konsumen tidak berpaling ke pesaing”. 
 Harga yang indikatornya terdiri dari harga dan potongan harga, memberikan 
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani 
(Persero) Penggilingan Padi Pinrang di Kota Pinrang. Dari Hasil uji signifikansi 
secara parsial bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan antara harga terhadap 
keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang 
di Kota Pinrang, artinya kebijakan tentang variabel harga atau penetapan harga 
mempengaruhi keputusan [pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang. 
 Hal ini disebabkan harga Beras Kepala yang ada di pasaran relative tidak 
jauh berbeda antara satu merek dengan merek Beras Kepala yang lain sehingga 
memberikan pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian Beras Kepala 




 Saluran distribusi yang indikatornya terdiri dari lokasi penjualan, ketepatan 
tempat dan ketepatan waktu, memberikan pengaruh yang signifikan terhadap 
keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang 
di Kota Pinrang. Dari hasil uji signifikansi secara parsial bahwa terdapat 
pengaruhpositif dan signifikan antara saluran distribusi terhadap pengaruh positif 
dan signifikan antara saluran distribusi terhadap keputusan pembelian Beras Kepala 
PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang di Kota Pinrang, artinya kebijakan 
tentang variabel saluran distribusi akan mempengaruhi keputusan pembelian Bears 
Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang di Kota Pinrang. 
 Hal ini disebabkan Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi 
Pinrang mudah untuk diperoleh atau dibeli karena keberadaan Beras Kepala PT. 
Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang terdapat hamper setiap took, warung, 
minimarket dan supermarket yang ada di Kota Pinrang, sehingga variabel saluran 
distribusi memberikan pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian 
Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang di Kota Pinrang. 
 Promosi yang indikatornya terdiri dari media yang digunakan, efektifitas 
media promosi dan sumber informasi, memberikan pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan 
Padi Pinrang di Kota Pinrang. Dari hasil uji signifikansi secara parsial terdapat 
pengaruh yang positif dan signifikan antara promosi terhadap keputusan pembelian 
Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang di Kota Pinrang. 
 Hal ini disebabkan karena Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan 
Padi Pinrang sudah pernah dipromosikan di media elektronik. Beras Kepala PT. 
Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang pernah juga diiklankan melalui media 




dilakukan dalam bentuk iklan, melainkan promosi juga bisa dilakukan dalam bentuk 
yang lain. Promosi Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang 
lebih banyak melalui Word of Mouth Marketing (Pemasaran dari mulut ke mulut), hal 
itu terjadi secara alami dimana konsumen sendiri yang mempromosikan Beras 
Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang. Konsumen yang telah 
merasakan manfaatnya akan merekomendasikan kepada orang lain untuk 
melakukan pembelian terhadap Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan 
Padi Pinrang. Promosi semacam itu memang sangat efektif karena selain 
menghemat biaya promosi, juga akan mengongkrak customer loyalty (pelanggan 
setia). 
 Survey yang dilakukan Nielsen menyebutkan 78% konsumen memutuskan 
membeli suatu produk berdasarkan rekomendasi, sementara efektivitas iklan hanya 
14%. Ketika iklan tak ampuh lagi, ketika public relations kurang bergigi, anda perlu 
terobosan baru untuk memikat perhatian konsumen. Salah satu strategi yang efektif 
dan efesien adalah memanfaatkan strategi word of mouth marketing (WOMM), yang 
mampu menciptakan para volunteer yang turut mendongkrak customer loyalty lewat 






KESIMPULAN DAN SARAN 
6.1 Kesimpulan 
 Berdsarkan hasil penelitian dan pembahasan pada lima bab sebelumnya, 
ada dua kesimpulan yang dapat ditarik dari penelitian ini adalah 
1. Produk, harga, saluran distribusi dan promosi secara simultan berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang. Makna berpengaruh significant mengindikasikan 
bahwa keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan 
Padi Pinrang sangat dipengaruhi oleh bauran pemasaran yang diterapkan oleh 
PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang. Ini dapat diartikan bahwa 
semakin baik strategi bauran pemasaran, maka akan semakin tinggi keputusan 
pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang. 
2. Berdasarkan pengujian pengaruh variabel independen secara parsial, produk 
beras merupakan variabel yang dominan berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang. 
6.2. Saran–Saran 
 Dari kesimpulan yang telah diuraikan di atas, peneliti mengusulkan sejumalah 
saran sebagai berikut: 
1. Dalam kaitannya dengan variabel bauran pemasaran, produk, harga, saluran 
distribusi, dan promosi terbukti secara bersama-sama mempengaruhi keputusan 






berarti bahwa perusahaan dapat lebih meningkatkan lagi strategi bauran 
pemasaran agar keputusan pembelian Bears Kepal PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang semakin meningkat di masa mendatang. 
2. Secara parsial, variabel strategi bauran pemasaran yang dominan adalah produk. 
Berdasarkan penemuan ini, disarankan agar produk dapat ditingkatkan dengan 
mengurangi persentase beras patah dan menjaga kualitas kemasan, baik dari 
segi daya tahan maupun desainnya. 
3. Harga Beras Kepala yang ada di pasaran tidak jauh berbeda antara satu merek 
dengan merek Beras Kepala lainnya sehingga memberikan pengaruh yang 
signifikan terhadap keputusan pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang di Kota Pinrang. Ke depan, sebaiknya PT. Pertani 
(Persero) Penggilingan Padi Pinrang Area Pemasaran Sulawesi memproduksi 
Bears Kepala dalam berbagai tingkatan harga agar bisa dijangkau seluruh lapisan 
masyarakat. 
4. Dalam kaitannya dengan saluran distribusi, PT. Pertani (Persero) Penggilingan 
Padi Pinrang Area Pemasaran Sulawesi perlu lebih memperbanyak 
outlet/pengecer, khususnya di kawasan pemukiman (kompleks perumahan), dan 
pasar tradisional yang ada di Kota Pinrang. 
5. Terdapat fakta bahwa PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang kurang 
agresikompetif mempromosikan produknya melalui media cetak atau media 
elektronik. Pada hal kegiatan promosi melalui media elektronik dan media cetak 
perlu dilakukan dalam rangka mengalahkan para kompetitor. Disamping itu, 
kegiatan pameran harus dilakukan dan brosur perlu diperbanyak untuk disebar ke 
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PENELITIAN PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP  
KEPUTUSAN PEMBELIAN BERAS KEPALA PT. PERTANI (PERSERO) 
PENGGILINGAN PADI PINRANG 
OLEH : ASRIADI 
 
MOHON DIBACA DENGAN BAIK DAN BERIKAN TANDA SILAN (X) PADA NOMOR 
JAWABAN YANG DIANGGAP PALING BENAR JAWABAN BAPAK/IBU 
DIJAMIN KERAHASIANNYA 
I. Identitas Responden 
Usia    : ………………tahun 
Jumlah Anggota Keluarga : …………….. orang 
Pendidikan Terakhir  : ( ) SD  ( ) SLTP  ( ) SMU 
      ( ) DIPLOMA    ( ) SARJANA 
Status dalam keluarga : ( ) Ayah/Suami       ( ) Anak 




Pekerjaan    : ( ) Pegawai Swasta 
     ( ) Wirausaha 
     ( ) Pegawai Negeri 
     ( ) Ibu Rumah Tangga 
     ( ) Pensiunan 
Berapa pengeluaran Anda dalam sebulan ? 
a. <Rp 1.500.000 
b. Rp 1.500.000 – Rp. 2.500.000 
c. >Rp. 2.500.000 
I. Variabel Product (Produk) 
1. Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang mempunyai merek 
yang membanggakan dan selalu melekat pada pikiran konsumen. 
 a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
2. Kemasan Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang sangat 
menarik dan menimbulkan daya tarik untuk membeli 
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 




3. Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang berwarna putih 
dan bersih sehingga memenuhi stamndar kualitas yang diinginkan konsumen 
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
4. Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang bebas dari bau 
apek, campuran katul dan menir 
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
5. Beras Kepala memiliki rasa nasi yang enak dan pulen 
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
II. Variabel Price (Harga) 
6. Anda membeli Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang 
sesuai dengan kemampuan yang Anda miliki 
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
7. Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang lebih murah 
dibandingkan dengan Beras Kepala Merek lain 




 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
8. Menurut Anda harga Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi 
Pinrang terjangkau 
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
9. Anda melakukan proses tawar menawar sebelum membeli Beras Kepala PT. 
Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang 
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
10. Anda melakukan memperhatikan/pertimbangan diskon harga untuk melakukan 
pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang\ 
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
III. Variabel Place (Saluran Distribusi) 
11. Anda memperhatikan/mempertimbangkan jarak, tempat untuk melakukan 
pembelian Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang 
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 




12. Anda dapat membeli Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi 
Pinrang di setiap level distribusi sesuai dengan jumlah yang diinginkan 
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
13. Anda memperhatikan/mempertimbangkan mengkonsumsi Beras PT. Pertani 
(Persero) Penggilingan Padi Pinrang, karena tersedia sewaktu-waktu 
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
14. Bears Keapla PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang yanga nda 
gunakan sdelalu hadir dengan produk yang selalu baru dan bukan stok lama 
disebabkan karena keterlambatan distribusi 
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
15. Saluran distribusi yang dipilih anda rasakan tidak membebani harga terakhir 
yangs ampai ke konsumen 
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 




16. Anda mengenal Beras Kep[ala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang 
dari media cetak 
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
17. Anda mengenal Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang 
dari pedagang atau penjual yang anda pernah temui 
 
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
18. Anda mengenal Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang 
dari konsumen lain 
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
19. Menurut anda mengenai brosur-brosur Beras Kepala yang disediakan PT. 
Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang  
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
20. Menurut anda mengenai kegiatan-kegiatan pameran yang dilakukan oleh PT. 




a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
V. Variabel Keputusan Pembelian 
21. Anda mempunyai inisiatif untuk membeli Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang yanga nda gunakan karena kebutuhan anda 
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
22. Anda melakukan pencarian informasi terlebih dahulu atas Beras Kepala PT. 
Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang sebelum membeli beras tersebut 
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
23. Keputusan pembelian ulang terhadap Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang. Anda mempertimbangkan tingkat kepuasan atau 
ketidakpuasan yang dirasakan. 
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
24. Kepuasan yang dirasakan atau ketidakpuasan terhadap Beras Keapla PT. 
Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang, maka anda akan memberikan 




a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 
 b. Setuju  d. Tidak Setuju 
25. Kepuasan yang dirasakan, maka akan membuat tingkat loyalitas Anda terhadap 
Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang 
a. Sangat Setuju c. Kurang Setuju e. Sangat Tidak Setuju 





Lampiran 1. Analisis Regresi 
Descriptive Statistic 
 
Mean Std. Deviation N 
Y 3.7429 .74288 75 
X1 3.8771 .72675 75 
X2 2.9999 .80857 75 
X3 3.6886 .82559 75 




Y x1 x2 x3 x4 
Person Correlation y 1 0.933 .887 .636 .875 
 
x1 .833 1 .821 .565 .765 
 
x2 .797 .821 .950 .415 .765 
 
x3 .546 .565 .325 .900 .567 
 
x4 .885 .775 .785 .577 .900 
Sig. (1-tailed) y . .000 .000 .000 .000 
 
x1 .000 . .000 .000 .000 
 
x2 .000 .000 . .000 .000 
 
x3 .000 .000 .000 . .000 
 




N y 75 75 75 75 75 
 
x1 75 75 75 75 75 
 
x2 75 75 75 75 75 
 
x3 75 75 75 75 75 
 
x4 75 75 75 75 75 
 
Variables Entered/Removedb 
Model Variables Entered 
Variables 
Removed Method 
1 x4,X2,X2,X1 . Enter 
 
a. All requested variables entered 
b. Dependent Variable: Y 
Model Summaryb 
Model R R.Square 
Adjusted 
R.Square 
Std. Eror of the 
Estimate 
1                 
(Constant) 
959(a) 939 936 15745 
 
Uji Validitas Instrumen 






Variabel Produk (X1) 
1. Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan 
Padi Pinrang mempunyai merek yang 
membanggakan dan selalu melekat pada pikiran 
konsumen 
2. Kemasan Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang sangat menarik dan 
menimbulkan daya tarik untuk membeli 
3. Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan 
Padi Pinrang berwarna putih dan bersih sehingga 
memenuhi standar kualitas yang diinginkan 
konsumen 
4. Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan 
Padi Pinrang bebas dari bau apek, campuran katul 
menir 




















Variabel Harga (X2) 
6. Anda membeli Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang sesuai dengan 
kemampuan yang anda miliki 














Padi Pinrang lebih murah dibandingkan dengan 
Beras Kepala merek lain 
8. Menurut anda harga Beras Kepala PT. Pertani 
(Persero) Penggilingan Padi Pinrang terjangkau 
9. Anda melakukan proses tawar menawar sebelum 
membeli Bears Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang 
10. Anda melakukan memperhatikan/pertimbangan 
diskon harga untuk melakukan pembelian Beras 











Variabel Saluran distribusi(X3) 
11. Anda memperhatikan/mempertimbangkan jarak, 
tempat untuk melakukan pembelian Beras Kepala 
PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi Pinrang 
12. Anda dapat membeli Beras Kepala PT. Pertani 
(Persero) Penggilingan Padi Pinrang disetiap level 
distribusi sesuai dengan jumlah yang diinginkan 
13. Anda memperhatikan/mempertimbangkan 
mengkonsumsi Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang, Karen atersedia 
sewaktu-waktu 
14. Beras Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan 

























dengan produk yang selalu baru dan bukan stok 
lama disebabkan karena keterlambatan distribusi 
15. Saluran distribusi yang dipilih anda rasakan tidak 
membebani harga terakhir yang sampai ke 
konsumen 
Variabel Promosi (X4) 
16. Anda mengenal Bears Kepala PT. Pertani 
(Persero) Penggilingan Padi Pinrang dari media 
cetak 
17. Anda mengenal Beras Kepala PT. Pertani 
(Persero) Penggilingan Padi Pinrang dari pedagang 
atau penjual yang anda pernah temui 
18. Anda mengenal Bears Kepala PT. Pertani 
(Persero) Penggilingan Padi Pinrang dari Konsumen 
lain 
19. Menurut anda mengenal brosur-brosur Bears 
Kepala yang diseddiakan PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang 
20. Menurut anda mengenai kegiatan-kegiatan 
pameran yang dilakukan oleh PT. Pertani (Persero) 



















VariabeL Keputusan Pembelian (Y) 
21. Anda mempunyaiinisiatif untuk membeli Beras 










Pinrang yang anda gunakan karena kebutuhan Anda 
22. Anda melakukan pencairan informasi terlebih 
dahulu atas Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang sebelum membeli beras 
tersebut 
23. Keputusan pembelian ulang terhadap Beras 
Kepala PT. Pertani (Persero) Penggilingan Padi 
Pinrang, Anda mempertimbangkan tingkat kepuasan 
atau ketidakpuasan yang dirasakan 
24. Kepuasan yang dirasakan atau ketidakpuasan 
terhadap Beras Kepala PT. Pertani (Persero) 
Penggilingan Padi Pinrang, maka anda akan 
memberikan rekomendasi kepada keluarga atau 
orang lain 
25. Kepuasan yang dirasakan, maka akan membuat 
tingkat loyalitas anda terhadap Beras Kepala PT. 



















Normal P-P Plot of regression Standardized Residual 


































R Square Change F Change df1 df2 Sig. F Change 
1 .959 378.186 4 65 .000 2.496 
a. Predictors: (Constant), X4, X3, X2, X1 









1    
Regresision 














      Total 
  a. Predictors: (Constant), X4, X3, X2, X1 







Model B Std. Error Beta   
(Constant) 203 107  1.711 065 
X1 418 044 403 7.889 000 
X2 246 033 299 5.898 000 
X3 119 020 131 4.166 000 
X4 177 018 223 4.789 000 
  a dependent Variabel : Y 
Coefficientsa 
 Correlations Collinearity Statistics 
Model Zero-order Partial Part Tolerance VIF 
(Constant)      
X1 .833 .704 .101 .228 3.210 
X2 .887 .597 .100 .229 3.182 
X3 .546 .468 .100 .550 1.625 








Model Dimension Eigenvalue Condition Index 
1 1 4.907 1.000 
 2 .051 9.714 
 3 .024 14.343 
 4 .012 20.147 
 5 .006 29.143 
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